Miből gazdagodtak meg az informatika korszakos 
1 jelentőségű újítói, Steve 7obs, Bill Gates, a Google 
Guys és Mark Zuckerberg? 


Kis adattároló-történet. Jövőre lesz 60 éve, hogy 495 
az IBM bemutatta a világ első mágnesszalagos forint 
adattároló rendszerét. 
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Lapunk fókuszában ez alkalommal az induló hazai vállalkozások 
állnak. Bemutatjuk kedvenceinket; hazai és nemzetközi példaké- 
peiket; megkérdezzük sikerük titkáról azokat a hazánkban in- 
dult cégeket, amelyek már kinőtték a gyerekkort, sőt az orszá- 
got is; körüljárjuk, milyen támogatások várják a most indulókat. 
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E] KEN 
HIGGYÜNK A SIKERBEN! 
Az IVSZ Start IT Up 
néven indított kezdeményezése 

a hazai II-startup cégek támo- 
gatását tűzte ki célul. Mind- 

ezt annak érdekében tette, hogy 
a feltörekvő kis- és középvállal- 
kozások a lehető legfelkészülteb- 
ben kezdjenek hozzá jövőjük épí- 
téséhez vagy eredményesen foly- 
tassák azt. 


HYDE TECH CORNER 

Heti összeállításunkból 
megtudhatják, hogy milyen sze- 
lek fújnak a mostani, adatvesz- 
téssel kapcsolatos botrányok kö- 
rül, valamint az is kiderül, vajon 
jelent-e bármit az, hogy az USA 
kínai felhőt használ. 


ÚJABB ANONYMUS- 
ÁLDOZAT 


10 000 DOLGOZÓTÓL 

VÁLHAT MEG A CISCO 

A napokban megjelent 
hírek szerint a Cisco tízezer fős 
leépítést tervez. A cégnek az idén 
egymilliárd dollárral kellene 
csökkentenie kiadásait. 


FELHŐK ÉS ABLAKOK 

A Microsoft-partne- 
rek Los Angelesben megrende- 
zett világtalálkozóján a cloud 
computing volt az igazi csillag. 
A partnerek elmúlt évi teljesít- 
ményét elismerő díjeső magyar 
sikereket is hozott. 


facebook 


BY 


Google 


Az eBay adatközpontjában felépített 1700 négyzetméteres , naperőmű" 


felszerelésének tanulságai. 


A globális ranglista harmadik helye a cégé, a ke- 
reslet növekedésének és nemzetközi disztribúciós 
csatornái agresszív bővítésének köszönhetően. 


NAGYRA NŐTT 

STARTUPOK 

A siker a jól képzett és 
elkötelezett szakembereken, no 
meg néha a szerencsén is mú- 
lik. A megvalósítás kifogásta- 
lan minősége alapvető elvárás 
csakúgy, mint a kedvező ár és 
a kiváló, vevőbarát kapcsolat, 
mert az elégedetlen vevő nem 
jön vissza... 


SIKERGYANÚS KEZDŐK 

Változatos témákkal, 
ígéretes ötletekkel rukkoltak 
ki mostanában a különböző 
magyarországi korai fázisú vál- 
lalkozások. 


KN ÜZLET INN 


1 MILLIÁRD DOLLÁROS 
ÖTLETEK 
Összeállításunkban 

azokat a cégeket és vezetőiket 

mutatjuk be, akik a legnagyobb 
hatást gyakorolták az iparág fej- 


lődésére. 

189 ÖSSZEFOGÁSBANAZzERŐ 
Cikkünkben több 

klasztert mutatunk be, amelyek 

segítik a startupokat. 

2 KONTRASZTOK A KEL- 

LEKANYAGPIACON 

A gazdasági válság 

a tonerek és tintapatronok hazai 

piacára is rányomta bélyegét. 


s computerworld.hu/cikk/napszerver 


s computerworld.hu/cikk/dobovo 
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A LYUKKÁRTYÁTÓL 

AZ ADATTÁROLÁSIG 

A fennállásának 100. 

és magyarországi működésének 
75. évfordulóját ünnepli az IBM. 
Idén lesz 60 éve, hogy a gyártó 
bemutatta a világ első mágnes- 
szalagos adattároló rendszerét. 


I ÁLLANDÓ 
ROVATAINK IN 


04 VÉLEMÉNY 

Kiss Attila: Lottó ötös 
vagy sikeres startup vállalkozás? 
Egy olyan sikeres startup vállalko- 
zás alapítására a statisztikák szerint 
körülbelül akkora az esély, mint 
a lottó ötösre. 
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Lapunk fókuszában ez alkalommal az induló hazai vállalkozások 
állnak. Bemutatjuk kedvenceiket, hazai és nemzetközi példaké. 
peiket; megkérdezzük sikerük titkáról azokat a hazánkban írv 
dult cégeket, amelyek már kinőtték a gyerekkort, sát az arszá: 


ot ís; körálfárjuk, milyen támogatások várják a most indulákat. 
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A Java-per bírája szerint a Google előzetes tár- 
gyalásokat folytatott a korábbi jogtulajdonos 
Sunnal a technológia licenceléséről. 
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A Computerworid az IVSZ hivatalos médiapartnere. 
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vírusellenőrzését a NOD32 Antivirus 
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programmal végezzük, amelyet 
a szoftver magyarországi forgalmazója, a Sicontact Kft. 
biztosítja számunkra. 
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Loltó 0105 


vagy sikeres staptun vállalkozás? 


Egy olyan sikeres startup vállalkozás alapítására, amelyből igazi jövedelmező vállalat fejlődik, a statisztikák szerint 
körülbelül akkora az esély, mint a lottó ötösre. Ezt mondják a szigorú számok. 


! I MA 


Kiss Attila 


marketingvezető, 
BalaBit Kft. 


zerencsére azért ennyire 
§ nem borús a helyzet, hi- 

szen ha a kényszervállalko- 
zókat és a nagyra törő tervekkel 
egyébként sem rendelkező kisvál- 
lalkozókat leszámítjuk, az esélyek 
a sikerre már elérhetik a lottó né- 
gyesét is. .. Reményeim szerint 
azok a startup vállalkozók, akik 
ezt az írást elolvassák, még jobb 
esélyekkel szállnak majd ringbe. 
Talán a siker gyakorisága az ő ese- 
tükben a lottó hármasét is meg- 
közelíti majd! Mindenesetre, mi- 
után részese lehettem egy igen 
sikeres startup vállalkozásnak — 
a BalaBit első 10 évében -—, a kö- 
vetkezőket szűrtem le. 

1. Legyünk merészek a célja- 
inkban! Nem szeretnék fontossági 
sorrendet felállítani a most követ- 
kező pontok között, de azért nem 
véletlen, hogy ezt tettem legelőre. 
A merészség sokkal többet számít, 
mint gondolnánk. Először is, aka- 
rás nélkül csak egészen kicsi esély- 
lyel érhetünk el nagy dolgokat. 
Másodszor, ahogy majd látni fog- 
juk, sok olyan üzleti döntés van, 
amikor célszerű figyelembe venni, 
hogy mi lesz a jövőben. Ha sikeres 
céget szeretnénk, akkor sikeres jö- 
vőképre kell felkészülnünk. Har- 
madszor, ha feltesszük a kérdést, 
vajon hogyan történik a világban, 
hogy egy kis cég legyőzi a nála 
nagyobb, elismertebb, tapasztal- 
tabb, több erőforrással rendelke- 
zőt, csak egy dologra tudunk ki- 
lyukadni: a kicsi cég jobban akar- 
ta, eltökéltebb volt, merészebbek 
voltak a céljai. 


2. Ismerjük meg önmagunkat! 
Vagyis azonosítsuk azokat az érté- 
keket, amelyeket vállalkozóként vi- 
szünk be a cégbe, hogy tudjuk, mi 
az, amihez társakra vagy alkalma- 
zottakra lesz szükség. Az egyiknek 
ötlete van, a másiknak pénze, van, 
akinek szakértelme vagy tapaszta- 
lata, esetleg kapcsolatai, ne adj? is- 
ten vezetői kvalitásai. Viszont ar- 
ra egészen elenyésző az esély, hogy 
ezekkel mind egy személyben ren- 
delkezzünk. Ez a magunkba te- 
kintés nem éppen könnyű, de sok 
gondtól és konfliktustól szabadít- 
hat meg minket a jövőben. Ahogy 
én látom, a legtöbben egy ötlet- 
re alapozzák a startupot, és a saját 
képességeikre mint megváltoztat- 
hatatlan adottságokra tekintenek. 
Pedig ha beismerjük a gyengesé- 
geinket, akkor azokat pótolhatjuk 
más emberekkel, így előbbiek nem 
válnak cégünk gyengeségeivé is. 

3. Muszáj stratégiai szinten 
gondolkodni! Melyek azok az ér- 
tékeink, amelyek a versenyelő- 
nyünket adják majd? Földrajzi el- 
helyezkedés? Technológia? Ötlet? 
Szakértelem? Kapcsolati tőke? 
Bármilyen erősségre is alapozzuk 
az indulást, tudnunk kell, hogy 
a megalapozott vállalatok kizáró- 
lag a következő értékeikkel verse- 
nyeznek egymással: vállalati kultú- 
ra, szervezeti tapasztalat, gazdasá- 
gi beágyazottság. Minden más sza- 
badon megvásárolható. Es olyanra 
nem érdemes hosszú távon ala- 
pozni, amihez a versenytársaink is 
pontosan úgy és olyan áron tehet- 
nek szert, mint mi. 


4. Ember. Az előzőből követke- 
zik, hogy a sikeres vállalkozások 
igazán hangsúlyos értékei manap- 
ság az emberekben, pontosabban 
az emberi kapcsolatokban vannak. 
Lehet sikeres például egy nyomda 
rövid ideig arra alapozva, hogy 
a legújabb gépekkel dolgozik. De 
már középtávon is számítania kell 
arra, hogy versenytársai is beru- 
házhatnak egy ugyanolyan vagy 
még újabb nyomdagépbe. Mivel 
a technológia a versenytársak szá- 
mára is elérhető, az a képesség, 
hogy mindig a legújabbat tudja 
megvásárolni, igazából az anyagi 
lehetőségeitől fog függni. Az anya- 
gi lehetőségek, vagyis az üzleti 
eredményesség forrása pedig, ha 
így függetlenítjük a technológiá- 
tól, a vállalati folyamatokban kere- 
sendő. A jó vállalkozó tehát erősen 
fókuszál az emberi tényezőre, és 
olyan szervezetet épít, amely a le- 
hető legjobban képes ügyfelek által 
elismert értéket előállítani. 

5. Kerüljük a zsákutcákat! 
Már érintettem az első pontban 
a jövőkép fontosságát. Ha sikeres, 
prosperáló céget vizionálunk, ak- 
kor hosszú távú döntéseinket is 
ennek megfelelően hozzuk meg! 
Nemcsak technológiai döntésein- 
ket kell meggondolnunk! A szer- 
vezeti struktúrát, a szervezeti fo- 
lyamatokat is célszerű úgy kiala- 
kítani, hogy azok sokkal nagyobb 
terhelés mellett is működjenek. 
Sőt, akkor működjenek igazán! 
Mit jelent ez feketén-fehéren? Azt, 
hogy hinnünk kell a sikerben! Ez 
persze nem jelenti azt, hogy nem 


kell felkészülni rosszabb forgató- 
könyvekre. De soha ne feledjük, 
hogy a legfontosabb feladatunk 
a sikerre való felkészülés! 

6. Gondolkodjunk a model- 
leken kívül! Akármibe is fogsz, 
nagy valószínűséggel lesznek cé- 
gek, amelyeket a versenytársaid- 
nak tekinthetsz majd. Mégis, a leg- 
jobb, ha sikerül újradefiniálnod 
a piacot, és olyat kitalálnod, ahol 
csak te vagy jelen egyedül. Lehet 
versenyezni egy zsúfolt pályán ta- 
pasztalt szakikkal, de még jobb, ha 
nyitsz egy új versenypályát és át- 
csábítod a közönséget. A megala- 
pozott vállalatok rendkívül felké- 
szültek a régi szabályok szerinti 
versenyre. Egy igazi startup nem 
megy bele ebbe a játékba, hanem 
újraírja a szabályokat. Nem olyan 
bonyolult ez, csak el kell szakadni 
azoktól a megszokott modellektől, 
amelyeket mások találtak ki. Ren- 
geteg étterem van a városban? Ne 
nyiss egy újabbat! Nyiss inkább egy 
csemege szaküzletet, ahol az általad 
árult különleges alapanyagokból 
készült ételeket meg is lehet kós- 
tolni. Adj az étel mellé receptet, sőt 
mutasd meg azokat a titkos fogá- 
sokat a konyhán, amelyeket a sza- 
kácskönyvekből nem lehet megta- 
nulni! Nem éttermet indítottál, de 
éttermekből fogsz vendégeket csá- 
bítani, miközben ők a sokéves ta- 
pasztalatukkal semmire nem men- 
nek ellened, mert egy új dimenzió- 
ba helyezted a versenyt. 41 


Nemn értesz egyet? Itt kommentel- 
betsz: attila.blogs.balabit.hu 
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hazai startup vállalko- 
zások helyzetével kap- 
csolatosan általános ké- 


pet megfogalmazni nem egyszerű 
feladat, mivel minden startup cég 
egyedi tulajdonságokkal rendel- 
kezik. Ha mégis meg szeretnénk 
vizsgálni, milyen az általános kép 
Magyarországon, akkor az elem- 
zést két különböző szemszögből 
kell elvégezni. Az első a startup 
vállalkozások belső felkészültsége, 
a másik pedig a piac és a környe- 
zet biztosította lehetőségek. 

Jelenleg a hazai II-startup cé- 
gek lehetőségei a kitörésre és 
külső források bevonására kife- 
jezetten biztatók; rendkívül sok 
információ érhető el az induló 
vállalatokkal kapcsolatosan, szá- 
mos lehetőség kínálkozik külön- 
böző források bevonására. Ialán 
a bőség zavara és az induló vál- 
lalkozások felkészültsége, vagyis 
felkészületlensége a legnagyobb 
akadálya a sikernek. Iermésze- 
tesen egy jó ötlet, egy jó stra- 
tégia szintén elengedhetetlenül 
fontos eleme egy sikeres startup 
vállalkozásnak. 

Az induló vállalatok szempont- 
jából kifejezetten fontos, hogy 
a cég vezetője vagy az ötlet gazdá- 
ja tisztában legyen a cég vagy öt- 
let valós értékével. O maga higy- 
gyen a sikerben és elkötelezett 
tényleges vállalkozó módjára va- 
lós stratégia mentén folytassa 
a saját és cége ügyeinek kezelését. 

A piac adta lehetőségeket ele- 
mezve pedig megállapítható, 
hogy az állam elsődleges fontos- 
ságú ügyként kezeli a hazai kkv- 
szektor fejlesztését, de a magán- 
és kockázatitőke-befektetők is 


Farkas Józset 
IVSZ Start IT Up 


Miggyűlnk 


SIKEren! 


nyitottak a tőkekihelyezésekre. 
Az előzőkön kívül rendkívül ked- 
vezményes és vállalkozóbarát hi- 
telkonstrukciók is rendelkezésre 
állnak. A befektetők környeze- 
tében pedig olyan mértékű pro- 
jekthiány látszik, hogy még egy 
közepesen jó ötlet is komoly 
együttműködési reményekkel ke- 
csegtet. Természetesen a forrá- 
sok rendelkezésre állása önmagá- 
ban még nem elégséges, de szük- 
séges eleme a sikernek. 

Ha ki kellene emelni három 
dolgot, amelyek megléte a si- 
ker kulcsa lehet, vagy amelyek 
hiánya akár a bukást is eredmé- 
nyezheti, akkor az mindenkép- 
pen az ötlet, az értékítélet és 
a felkészültség lenne. 

— Mint korábban már említet- 
tem, egy jó ötlet elengedhetet- 
lenül fontos. Mikor jó egy öt- 
let? Ha innovatív, egyedi, föld- 
rajzi és nyelvi korlátoktól men- 
tes, licencelhető vagy könnyen 
terjeszthető, reprodukálható és 
valamilyen oknál fogva nagy ér- 
deklődésre tart számot. 

A második tényező az értékíté- 
let. Ez rendkívül nehéz kérdés, 
mert jó esetben mindenki elfo- 
gult a saját ötletével, vállalkozásá- 
val kapcsolatosan. Mégis egy si- 
keres vállalkozásnak helyén kell 
kezelnie saját értékét, hisz ez el- 
engedhetetlenül fontos a fejlődés- 
hez. Pontosan tudni kell, hogy mi 
az az érték, amit az ötlet vagy vál- 
lalkozás képvisel, mit kérünk ér- 
te és mit adunk cserébe. Nem 
utolsó szempont egy reális üzleti 
terv megléte sem, mivel viszony- 
lag hamar kiderül, hogy ennek hi- 
ányában a jövőt illetően komoly 


reményeket nem célszerű táplálni. 

Az utolsó tényező ebben az ok- 
fejtésben a felkészültség. Mi- 
re kell itt gondolni? Például fél 
siker, ha valaki meggyőzően el 
tudja mondani, mi a terve, mit 
szeretne, és azt hogyan kívánja 
megvalósítani, valamint milyen 
eszközök kellenek céljai elérésé- 
hez. Szintén a felkészültség egyik 
ismérve, ha valaki tényleges vál- 
lalkozóként viselkedik, azaz vál- 
lalkozik és kockáztat. A lehetősé- 
geihez képest vállal invesztíciót 
a siker érdekében. 

Az előzőkhöz kapcsolódva az 
IVSZ Start IT Up néven indí- 
tott kezdeményezése a hazai IIT- 
startup cégek támogatását tűz- 
te ki célul annak érdekében, 
hogy a feltörekvő kis- és közép- 
vállalkozások felkészültebben 
kezdjenek hozzá jövőjük építé- 
séhez vagy eredményesen foly- 
tassák azt. Ennek egyik eleme 
a júniusban sikeresen befejező- 
dött — de ősszel újra meghirde- 
tésre kerülő — IVSZ Start IT Up 
University hat előadásból álló 
programsorozata, amelynek ke- 
retében olyan fontos területeket 
tekintettek át, mint a vállalko- 
zásfejlesztés, a stratégiai marke- 
ting, szervezeti kultúra, üzleti 
és pénzügyi tervezés, valamint 
a vállalkozások finanszírozása. 

Összegzésként vagy zárszó- 
ként megállapítható, hogy ha van 
egy jó ötlet és az ötlet gazdája el- 
hivatott a siker érdekében, a le- 
hetőségek szinte határtalanok, 
de semmiképp nem rosszabbak, 
mint a világ egyéb területein. De 
talán a legfontosabb: hinni kell 
a sikerben! 41 
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Oracle-re 
szabott 5SAP 


Az Oracle folyamatos fejlesztő- 
munkát végez azért, hogy az SAP? 
alkalmazásokhoz a lehető legjobb 
teljesítményt biztosíthassa ügy- 
feleinek. Legújabban az SAP- 
alkalmazások megszerezték a mi- 
nősítést, miszerint az Oracle? 
Exadata Database Machine rend- 
szerén is működhetnek, az ügyfe- 
lek így privát felhőkön konszoli- 
dálhatják az SAP ERP és BW al- 
kalmazásait. 


Avaya-díj 

a NET 54-nek 
dolgozott ki a partnerei által kí- 
nált szolgáltatási szintek megíté- 
lésére. Az Avgya Service Expert cí- 
met a közép-kelet-európai ré- 
gióban elsők közötta NE154 
Uzleti Kommunikáció szerez- 

te meg. Az Avaya által beveze- 


ESTE ZA Ste ETT 


hogy segítse az ügyfelek tájéko- 
zódását a call- és contactcenter- 
megoldásokat szállító Avaya- 
partnerek kompetenciáinak fel- 
térképezése során. 


Piacot vezet a Novell 


A Gartner a biztonsági informá- 
ció- és eseménykezelés (SIEM) pi- 
acvezetői közé sorolta a Novellt 
2011-es Magic Ouadrant jelen- 
tésében, a Novell? Sentinel" 

és Novell Sentinel Log Mana- 
ger termékek értékelése alapján. 
A Gartner által elismert termé- 
kekkel a szervezetek egyszerűb- 
ben teljesíthetik a megfelelősé- 
gi követelményeket, és nagyobb 
biztonsággal kezelhetik a koc- 
kázatokat. 


REGISZTRÁLJON 
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Hyde Tech Corner 


Ezen a héten Poros Gábor, a Fujitsu Technology Services Kft. 
ügyvezető igazgatója és Krasznay Csaba, a HP Magyarország IT- 
biztonsági tanácsadója kommentálja a hét híreit, eseményeit. 


Összeállította: Tóth Lívia 


eti összeállításunkból 
megtudhatják, hogy mi- 


lyen szelek fújnak a mos- 


tani, adatvesztéssel kapcsolatos 
botrányok körül, valamint az is ki- 
derül, vajon jelent-e bármit az, 


hogy az USA kínai felhőt használ. 


áh 


POROS GÁBOR ÜGY- 

VEZETŐ IGAZGATÓ, FUJITSU 
TECHNOLOGY SERVICES KFT. 

A felhőalapú szolgáltatások fejlődé- 
sének jövője a globális informatikai 
felhő, amely térben és időben kor- 


Poros Gábor 


vezető igazgató, 
Fujitsu Technology 


Services Kft. 
SEREGÉT TE jj] 


látlan webalapú szolgáltatást tesz 
lehetővé nyilvános és magáncélra 
egyaránt. 

A megfelelően 
megbízható meg- 
oldások — függetle- 
nül attól, hogy az 
adott infrastruktú- 
rát, alkalmazást vagy 
szoftvert a világ 
mely részén veszik 
igénybe —, minden 
elemükben garan- 


Csaba 


tálják az egységes, IT-biztonsági 
következetes műkö- — tanácsadó 
1 


dést: a dinamikus, 
rugalmas kihasznált- 
ságot, 
az SLA-alapú rendel- 
kezésre állást, az ár- 
képzést, a számlázást 
és támogatást. 

A Globális Felhő- 
platform arra a világ 
minden kontinensén 
megvalósított TLier3-r 
szintű adatközpont- 
hálózatra épül, amely- 
nek kiépítését a vál- 
lalat nemrég fejezte 
be. Helyi hostingra és 
a stratégiai pontokon 
végzett adattükrözés- 
re ugyanis még szükség van. Iech- 
nológiai értelemben azonban végül 
is majdnem mindegy, hogy ezek az 
adatközpontok hol épülnek, Kíná- 
ban vagy máshol. 


Krasznay 


HP Magyarország 
ESZEBE EE EZ EZTET 


KRASZNAY CSABA 
IT-BIZTONSÁGI TANÁCS- 
ADÓ, HP MAGYAR- 
ORSZÁG 
Az esetet illetően két 
dolgot is érdemes 
megemlíteni. Egy- 
részt az adatveszté- 
sek kötelező nyilvá- 
nosságra hozatala mindenkép- 
pen követendő példa. A korábbi 
sajtóhírek szerint Magyarorszá- 
gon is törvénybe fogják iktat- 
ni ezt a kötelmet, amely egyértel- 
műen arra ösztönözné a szemé- 
lyes adatok kezelőit, hogy az ilyen 
eseteket elkerüljék. Ehhez kap- 
csolódóan feltétlenül említést ér- 
demel az a pozitív tény, misze- 
rint Magyaroszágon az Adatvé- 
delmi Törvény már régóta előírja 
a személyes adatok megfelelő vé- 
delmének kötelmét, az adatkezelő 
számon kérhetősége mellett. 

Ez a két követelmény, azaz 
a nyilvánosságra hozatal és a szá- 
mon kérhetőség együtt bizonyo- 
san javítaná a cégek adatkezelési 
stratégiáját és eljárásait. a" 


Újabb Anonymus-áldozat 


Kristóf Csaba " Az Anonymus 
hekkercsoport, amellyel eddig 
többek között az amerikai, 

a spanyol, a török és a brit ha- 
tóságoknak is meggyűlt a ba- 
juk, újabb áldozatot szedett, ez- 
úttal a bizalmas katonai és kor- 
mányzati adatokkal dolgozó 
Booz Allen Hamilton vállalatot. 
Az Anonymus csoport látszólag 


fittyet hány arra, hogy a hatósá- 
gok szoros nemzetközi összefo- 
gás mellett indítottak hadjáratot 
tevékenységének megakadályo- 
zására. A csapat tagjai továbbra 
is teszik a dolgukat, ráadásul ki- 
terjedt és meglehetősen jól szer- 
vezett működésük miatt felszá- 
molásuk erőt próbáló feladat. 
Ráadásul nem is kis kaliberű 


szervezeteket, intézményeket 
állítanak célkeresztbe. 

A Booz Allentől elsősorban 
e-mail címeket és jelszavakat 
tudtak megkaparintani. Az ed- 
digi vizsgálatok szerint leg- 
alább 90 ezer címre és jelszóra 
tettek szert, amelyek egy ré- 
szét az incidenst követően az 
interneten publikálták. A Booz 


Vezetőváltások 
a Számalknál 


"Több személyi változás is történt 

a Számalk háza táján: Július else- 
jétől Zárda Olivér okleveles pénz- 
ügyi közgazdász a zrt. új vezérigaz- 
gatója. Az igazgatóság elnöke Havass 
Norbert lett, aki 2009-ben részt vett 
a Számalk Szakképzési Központ 
megalapításában, az új igazgató pe- 
dig Havass Zsombor; aki 2009 óta tag- 
ja a Számalk Holding Vagyonkezelő 
Zrt. igazgatóságának. 


Anders Bade 


A Telenor új pénz- 
ügyi vezérigaz- 

.  gató-helyette- 

.. se2011. december 
1-jétől Anders Bade 
lesz. A szakember 
2010 óta dolgozik 

a Télenor Csoportnak, elődje, Fridtjof 
Rusten pedig a csoporton belül néz 
újabb kihívások után. Bade 2003-tól 

a Save the Children Norway gyermek- 
védelmi szervezetnél dolgozott, ahol 

7 év alatt pénzügyi igazgatói, operatív 
igazgatói és ügyvezetőigazgató-helyet- 
tesi pozíciókat töltött be. 2010 óta ve- 
zeti a Télenor ASA stratégiai osztályát. 


Soóky Balázs 
a Műszaki igazgató 
pozíciót hozott lét- 

re az Enterprise 
Communications 
Magyarország, 

amely a NextiraOne- 
tól igazolt új szak- 
embert. Az egységes kommunikációs 
megoldásokat szállító TI-cég vezeté- 

se Soóky Balázst nevezte ki a szervezet 
újonnan létrehozott műszaki igazga- 
tói posztjára. Az új szakmai vezető leg- 
főbb feladata közé tartozik az infor- 
matikai rendszerintegrációs tevékeny- 
ség kibővítése és összehangolása a vál- 
lalat eddigi szolgáltatásaival. 
MEEEZMENEEEEETEZTETEEEETEEKEZZEZEZT] 


Allen egyelőre nem kívánta 
megerősíteni a történteket. 

A cég annyit közölt, hogy biz- 
tonsági szabályzata értelmében 
nem kommentálja a biztonsági 
eseményeket és azokat a cselek- 
ményeket, amelyek a rendszerei 
ellen irányulnak. 41 
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Online videó új utakon 


több mint 20 éves múlt- 
tal rendelkező Interface 
Kft. fő tevékenysége egye- 


di és általános szoftverrendszerek 
fejlesztése, üzemeltetése alapvető- 
en pénzintézeti és államigazgatási 
partnerek számára, valamint ma- 
tematikai szoftverek forgalmazása, 
rendszerintegrációs tevékenységek 
is a profiljába tartoznak. 
Tekintettel a média és a techno- 
lógia gyors fejlődésére, a piac 


igényeire, uniós forrás felhaszná- 
lásával a cég 2010-ben kutatás- 
fejlesztési projektet indított, 
melynek célja olyan Digitális 
Médiaplatform Rendszer Fej- 
lesztése, amely lehetővé teszi kü- 
lönféle videotartalmak online és 
offline továbbítását a szolgáltatók 
részéről. A cél egy folyamatvezér- 
lést támogató rendszer, illetve egy 
Web-TV-hez kialakított platform 
keretrendszerének létrehozása — 


segítségével a külső partnerek tet- 
szőleges szolgáltatásai közvetlenül 
juthatnak el a nézőhöz, interneten 
keresztül. Ilyen klasszikus szol- 
gáltatás ma még Magyarországon 
nem létezik. 

A folyamatvezérlést támogató 
digitális médiaplatform segítsé- 
gével megnyílhat az út a multi- 
médiatartalom-tulajdonosok, 
szolgáltatók és mobilszolgáltatók 
felé egyaránt. 

Minden olyan videó, tv, broad- 
cast tartalommal rendelkező vál- 
lalkozás, amely szolgáltatóvá kí- 
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ván válni az interneten keresztül, 
Web-IV jellegű műsorral célcso- 
portjuk lehet. Mindezt megteheti 
egy egyszerűen kezelhető digitális 
médiaplatform felületen keresz- 
tül, amely számos innovatív meg- 
oldással rendelkezik. Ami a fel- 
használókat illeti, minden inter- 
netes hálózatra csatlakoztatható 
eszközzel követhető a szolgálta- 
tás, vagyis megszűnik a hagyomá- 
nyos televíziós eszközökhöz való 
kötöttség, akár táblagépeken, vagy 
okostelefonokon is elérhetővé 
válik a Web- TV. HI 


10 000 dolgozától válhat 


Dávid Imre ": A Bloomberg ér- 
tesülései szerint akár tízezer 
munkavállalójától is megválhat 
a Cisco az idén. A vállalatra je- 
lentős pénzügyi nyomás nehe- 
zedik; az átszervezések révén 
közel egymilliárd dollárt kelle- 
ne lefaragniuk az éves költség- 
vetésükből. 


Amennyiben a lap értesülései 
helytállónak bizonyulnak, a cég 
közel tizennégy százalékos glo- 
bális elbocsátást tervez; jelenleg 
73 400 munkavállalót foglalkoz- 
tatnak világszerte. A leépítés első 
hullámára már augusztusban sor 
kerülhet: ekkor hétezer dolgozót 
küldenek el. 


meg a Cisco 


A hálózati eszközgyártóként is- 
mert távközlési óriás májusban je- 
lentette be, hogy jelentős leépítése- 
ket hajt végre az idén. A döntéshez 
minden valószínűség szerint a vál- 
lalat rendkívül kedvezőtlen harma- 
dik negyedéves pénzügyi eredmé- 
nye is hozzájárult: a cég nyeresége 
11 százalékkal visszaesett. 


A Reutersnek nyilatkozó Brian 
Marsball, a Gleacher g Co elem- 
zője szerint a kirúgásokra azért 
van szükség, hogy a Cisco telje- 
síteni tudja a céget igazgató 7obn 
Cbambers által kidolgozott költ- 
ségcsökkentési tervet. Marshall vi- 
tatta a Bloomberg értesüléseit: az 
elemző nagyjából ötezer fő elbo- 
csátására számít. A vállalat koráb- 
ban négyezer munkavállalót érin- 
tő leépítésről beszélt. 41 


Csúcstároló középvállalatoknak 


z IBM storage megoldá- 
A sainak legújabb családját 

a Storwize Rapid alkalma- 
zástárolók alkotják, amelyek a ha- 
tékonyabb adattároláson keresztül 
az alkalmazások rendelkezésre állá- 
sát is javítják, gyors bevezetést, 
egyszerű felügyeletet biztosítanak. 
Az új termékek közé tartozik az 
IBM Storwize V7000 középka- 
tegóriás, lemezes tárolórendszer, 
amely már alapáron is nagyvállalati 
szintű funkciókat, ezáltal költség- 
hatékony megoldást kínál a közép- 
vállalatoknak az olyan adatintenzív 
alkalmazásokhoz, mint például az 
online — webes és mobil — tranz- 
akciók feldolgozása és a valós ide- 
jű analitika. 

A Storwize V7000 számos olyan 
képességgel rendelkezik, amelyet 
az IBM nagyvállalati tárolómeg- 
oldásaihoz fejlesztett ki. Olyan 
technológiák ezek, amelyek lehető- 
vé teszik meglévő (régebbi) tároló- 
eszközök migrálását, hatékony fel- 
használását a megváltozott igények 


tükrében, vagy például az adatokat 
a felhasználásuknak megfelelő he- 
lyen tárolják és adott esetben auto- 
matikusan áthelyezik. 

E technológiák egyike az IBM 
ún. System Storage Easy Tier 
megoldása, amely a legaktívabb 
adatokat — például hitelkártya- 
tranzakciók adatait — automatiku- 
san a leggyorsabb elérést biztosí- 
tó SSD-meghajtókra helyezi, míg 
a másodlagos adatokat, amelyek 
nem igényelnek gyors hozzáférést 
és például üzletmenet szempontjá- 
ból nem kritikusak, költséghatéko- 
nyabb tárolóeszközökre mozgatja. 
Az Easy lier funkció ezáltal akár 
200 százalékkal növelheti a kritikus 
adatokkal dolgozó alkalmazások 
teljesítményét. Ezenfelül 
optimalizálni lehet 
az adattáro- 
lás haté- 
konyságát, 
olyan mó- 
don, hogy 


a megfelelő IBM Storwize V7000 


adatok a megfelelő költségű és tel- 
jesítményű helyekre kerüljenek. 

A tárolómegoldás alapfunkcio- 
nalitása bővíthető különféle szoft- 
veres megoldásokkal. IBM Flash- 
Copy Manager használatával az 
alapfunkciónak számító pillanat- 
felvétel készítése integrálható kü- 
lönféle alkalmazásokhoz (DB2, 
Oracle, Exchange, SAP stb.). A be- 
épített teljesítménymonitorozási 
képesség segítségével figyelemmel 
kísérhető a rendszer teljesítménye 
és a felhasználási környezet terhe- 
lése. Livoli Storage Productivity 
Center használatával hosszú távú 
monitorozásra, riportok készítésére 
nyílik lehetőség, aminek segítségé- 
vel megérthető az adatfelhasználási 


struktúra, az adathasználati trendek 
változása és előreláthatók a jövő- 
beni fejlesztési igények. 

A Storwize V7000 jól példázza, 
hogy az IBM legkorszerűbb inno- 
vatív adattároló technológiái mi- 
ként hatják át a termékportfólió 
egészét. Ez a rendszer az Easy Tier 
szoftver mellett tartalmazza az 
IBM iparágvezető storage virtuali- 
zációs technológiáját, a konfigurá- 
lást és a felügyeletet nagyban meg- 
könnyítő kezelőfelületét pedig az 
XIV után mintázták. 

Az IBM és partnerei olyan imp- 
lementációs szolgáltatásokat is kí- 
nálnak a Storwize V7000 rendszer- 
hez, amelyek a tervezéstől kezdve 
a telepítésen, konfiguráláson és 
tesztelésen át a használattal kapcso- 
latos ismeretek átadásáig ívelnek. 
Ezek a szolgáltatások hozzásegítik 
a vállalatokat meglévő erőforrásaik 
hasznosításához, így az IBM adat- 
tároló technológiáival kapcsolatos 
beruházások gyorsabb megtérülé- 
sét eredményezik. Hi 
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Felhők és ablakok 


A Microsoft-partnerek Los Angelesben megrendezett 
világtalálkozóján a cloud computing volt az igazi csillag - 


a négynapos konferencián elhangzott bejelentések mindegyike 


felhő vonatkozású. A partnerek elmúlt évi teljesítményét 
elismerő díjeső magyar sikereket is hozott. Írta: Kis Endre 


World Partner 

Conference 2011 nyitó 

előadásában Steve 
Ballmer, a szoftvercég vezér- 
igazgatója a Staples Centerben 
összegyűlt, közel 15 ezer részt- 
vevő előtt a vállalat bevételei- 
nek 95 százalékát hozó partner- 
hálózatnak mondott köszönetet 
azért, hogy a Windows 7 li- 
cencek értékesítési adatai min- 
den más operációs rendszerénél 
gyorsabb növekedést mutatnak. 
Azt ígérte, hogy a Windows 
fejlesztés alatt álló, jövőbeni 
verziói ugyanilyen nagy és biz- 
tos üzleti lehetőséget kínál- 
nak majd a cég partnereinek — 
az okostelefonokon, PC-ken és 
táblagépeken, a szervereken és 
a felhőben egyaránt. 

A Windows 7 bejelentése óta, 
azaz nem egész két év alatt több 
mint 400 millió licenc talált 
gazdára. Tami Reller, a Micro- 
soft Windows és Windows Live 
üzletágért felelős alelnöke arra 
is rámutatott, hogy a vállalati 
PC-k kétharmadán még mindig 
Windows XP fut. A Windows 
7-re való migráció — amely mel- 
lett a cég felmérése szerint 
a felhasználók 90 százaléka el- 
kötelezett — ezért továbbra is 
hatalmas üzleti lehetőséget je- 
lent a partnerek számára. 

Az alelnök példaként a GE-t 
említette, ahol a migráció ha- 
marosan 100 százalékos lesz — 
ez több mint 80 ezer PC Win- 
dows 7-re való átállítását jelen- 
ti az óriáscégnél. Reller szerint 
a migráció mellett szól az is, 
hogy a vállalatok ezen a módon 
készülhetnek fel a legjobban 

a Windows 8, és ezzel a külön- 
böző eszközökön elérhető, fel- 
hőalapú szolgáltatások és hely- 
ben telepített alkalmazások 
együttes használatára. Az alel- 
nök hangsúlyozta, hogy a Win- 
dows 7-et futtató gépek a Win- 


dows 8 futtatására is alkalma- 
sak lesznek. 

A Microsoft eddig két alka- 
lommal - januárban a CES-en, 
majd júniusban a Computexen 
tett közzé részleteket az operá- 
ciós rendszer készülő, új verzi- 
ójáról, annak kibővített hard- 
verplatform-támogatásáról és 
új, táblagépeken is jól használ- 
ható kezelőfelületéről. A WPC 
2011-en csupán annyit tud- 
hattunk meg, hogy a követke- 
ző Windows 8 demóra szep- 
temberben, a Microsoft Build 


konferenciáján kerül majd sor 
Anaheimben. Reller az operáci- 
ós rendszer újabb fejlesztései 
helyett a Windows Intune, 

a Microsoft felhőalapú PC-me- 
nedzsment és biztonsági megol- 
dásának következő verzióját je- 
lentette be, amely korlátozott, 
nyilvános béta-változatban ér- 
hető el a Microsoft TechNet 
hálózatán keresztül. A Win- 
dows Intune új funkciói többek 
között a szoftverdisztribúcióval 
és a távoli felügyelettel kapcso- 
latosak, amelyekre a Microsoft 


partnerei értéknövelt szolgálta- 
tásokat építhetnek. 

Ballmer kiemelte, hogy a 2010- 
ben eladott szerverek 75 szá- 
zalékán Windows futott, és 
több nagyvállalat — például az 
American Airlines és a Boeing 
—- Windows Azure platformon 
fejlesztett olyan alkalmazáso- 
kat, amelyek az ügyfelek színvo- 
nalasabb kiszolgálását teszik le- 
hetővé. Ugyanakkor azt is elis- 
merte, hogy a Windows Phone 
még nem váltotta be a hozzá fű- 
zött reményeket. A vezérigazga- 
tó úgy fogalmazott, hogy a mo- 
bil operációs rendszer piaci ré- 
szesedése az elmúlt évben , na- 
gyon kicsiről nagyon keveset 
nőtt", de — a Nokiával kötött 
partneri megállapodásra utal- 
va — hozzátette: az előttünk álló 
időszakban ez nagyon sokat vál- 
tozik majd. 


A Microsoft vezérigazgatója 
a több mint 2 órás nyitó elő- 
adásban a szoftvercég vala- 
mennyi termékcsoportját érin- 
tette, és az elért eredmények 
mellett a fejlesztés új irányai- 
ról is szólt. A konferencia részt- 
vevői így egy látványos demón 
keresztül abba is bepillantást 
nyertek, hogy a Microsoft mi- 
ként látja a keresés jövőjét. 
A szoftvercég és a Facebook 
együttműködésének eredmé- 
nyeként a Bing például közös- 
ségi képességekkel bővül, az 


XBOX-on pedig hangvezérlésű 
tartalomkeresést és -lejátszást is 
lehetővé tesz. 


WINDOWS SERVER 8 

ÉS SOL DENALI 

A WPC második napján a Mic- 
rosoft divíziójait vezető elnökök 
adtak ízelítőt azokból a fejlesz- 
tésekből, amelyek többsége még 
az idén elérhető lesz az új ter- 
mékverziókban. Satya Nadella, 

a Microsoft szerverek és eszkö- 
zök üzletágát vezető elnök ki- 
emelte, hogy a cég platform- 
stratégiája a Windows Azure és 
a Windows Server alapjain 

a nyilvános és a magánfelhő ala- 
pú megoldásokat egyaránt hat- 
hatósan támogatja. Ugy fo- 
galmazott, hogy a Microsoft 
Hyper-V virtualizációs meg- 
oldást is tartalmazó Windows 
Server következő, 8-as kódne- 
vű, valamint a System Center 
2012-es verziójában minden újí- 
tás az alkalmazásokkal lesz kap- 
csolatos — a felhasználók ugyan- 
is ezeket használják, számukra 
a teljesítmény és a rendelkezés- 
re állás a fontos, nem az, hogy 
az alkalmazás házon belül tele- 
pítve vagy a felhőben fut. Az év 
hátralevő részében megjelenő 
System Center 2012 egyik új- 
donsága például az Application 
Controller lesz, amely azzal se- 
gíti az alkalmazások felhő kör- 
nyezetben történő bevezetését 
és felügyeletét, az SLA-k tar- 
tását, hogy a szolgáltatásokról, 
azok minden eleméről könnyen 
áttekinthető képet ad az admi- 
nisztrátoroknak. 

Satya Nadella azt is bejelen- 
tette, hogy az SOL Server kö- 
vetkező, Denali kódnéven fej- 
lesztett verziója a robbanássze- 
rűen növekvő adatmennyiség 
kezelését és az adatokból nyer- 
hető információk elérhetővé té- 
telét teszi majd könnyebbé 
felhő környezetekben. Mint 
mondta, a vállalatok adatvagyo- 
na idén várhatóan 40 százalék- 
kal fog nőni, miközben az al- 
kalmazottak 75 százaléka to- 
vábbra sem fér hozzá az üzleti- 
intelligencia-képességekhez. Az 
SOL Server egyik új funkció- 
ja, amelyet a Microsoft Project 
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Crescent néven fejleszt, az adat- 
vizualizálás terén hoz majd elő- 
relépést. A konferencia közön- 
sége egy demón keresztül győ- 
ződhetett meg arról, hogy az új 
funkció segítségével pár kattin- 
tással olyan élő diagramok hoz- 
hatók létre, amelyek animáció- 
val segítik a változások és köl- 
csönhatások értelmezését egy 
adott időszakon keresztül. Az 
SOL Server Denali közösségi 
technológiai előzetese (CT P- 
verziója) a konferencia idején 
vált elérhetővé a Microsoft- 
partnerek számára. Az elnök 
emellett azt is bejelentette, 
hogy a Microsoft-partnerek 
felhőalapú alkalmazásaikat 
mostantól a Windows Azure 
Macrketplace elektronikus piac- 
téren keresztül is értékesíthetik. 
Kurt DelBene, a Microsoft 
Office divíziójának elnöke azzal 
kezdte előadását, hogy a világon 
több mint 1 milliárd PC-n fut 
a szoftvercég irodai alkalmazás- 
csomagja, amelynek legújabb, 
2010-es verziója ötször gyor- 
sabban terjed, mint a 2007-es. 
Ugyancsak a Microsoft-part- 
nereknek köszönhető, hogy az 
Exchange Server piaci részesedé- 
se világszinten már megközelíti 
a 65 százalékot, az Egyesült Alla- 
mokban pedig ennél is nagyobb, 
73 százalékos. Az elnök kitért az 
Office 365 sikeres de- 
bütálására is: két hét 
alatt 50 ezerrel nőtt 
a szolgáltatást tesztelő 
vállalatok száma. 
DelBene kifejtet- 
te, hogy az Office di- 


vízióhoz tartozó ter- 


kentésében, könnyen bevezet- 
hető és még könnyebben kezel- 
hető. Az eddigi tapasztalatok azt 
mutatják, hogy az új felhaszná- 
lók egy napon belül elsajátítják 

a Lync kezelését. DelBene sze- 
rint ez nagy lehetőség a partne- 
rek számára, mivel a nagyvál- 
lalati munkahelyek 40-60 szá- 
zalékán ma még nem érhető 

el a valós idejű kommunikáció 
egyetlen formája sem. A Staples 
Center közönsége nagy tetszés- 
sel fogadta azt a demót, amely 

a Lync készülő, új funkcióit, pél- 
dául a szöveges üzenetekhez 
használható, azonnali fordítót 
és a HD felbontású, többszerep- 
lős videokonferenciát szemléltet- 
te. A Lync kliens még az év vé- 
ge előtt Windows Phone-on, va- 
lamint XBOX-on is megjelenik 
— utóbbin a felhasználók példá- 
ul Kinecten keresztül, azaz gesz- 
tusokkal is kezdeményezhetnek 
majd videohívásokat. 


A FELHŐ ÜZLETI MODELLJE 

A WPC 2011 harmadik napján 
a Microsoft bejelentette, hogy 
5,8 milliárd dolláros beruhá- 
zással olyan programokat indít, 
amelyek a partnerkompetenciák 
és üzleti modellek továbbfejlesz- 
tését fogják segíteni. 

Az eddigi üzenetkezelői kom- 
petencia mellett a szoftvercég 
mostantól kom- 
munikációs kom- 
petenciát is beve- 
zet azon partner- 
vállalatok számá- 
ra, amelyek a hang 
és videoalapú kom- 
munikációra is ki- 


mékeket érintő fej- Julie terjedő, egységes 
lesztések célja a leg- § üzenetkezelő meg- 
nagyobb hatékonyság Bennani oldásokat képesek 
biztosítása az egysé- vezérigazgató, szállítani. A jövő év 
ges üzenetkezelés, az —— Mieposoft Partner májusától viszont 


együttműködés, a tar- 
talomkezelés, az üz- 
leti intelligencia és 

a keresés terén — az íróaszta- 
lon és a felhőben egyaránt. Pél- 
daként a Lync Servert hozta fel, 
amely a kapcsolatteremtés új- 
szerű formátt kínálja a felhasz- 
nálóknak — egyetlen platformon 
egyesíti akommunikációs csa- 
tornákat, segít a költségek csök- 


Network 


összevonják a jelen- 
leg különálló rend- 
szer-felügyeleti és 
virtualizációs kompetenciát, an- 
nak érdekében, hogy a Microsoft 
partnerei még hathatósabban se- 
gíthessék ügyfeleiket a magánfel- 
hő környezetek kiépítésében és 
működtetésében. Erre a változás- 
ra a szoftvercég partnerei a jelen- 
legi System Center és Hyper-V 


I AKTUÁLIS 


Elkészült a Dynamics AX 2012 


Kirill Tatarinoyv, a Microsoft Bu- 
siness Solutions divíziójának elnöke 
a konferencia második napján beje- 
lentette, hogy elkészült a Dynamics 
AX 2012 gyártásra kész kódja, így 

a Microsoft közép- és nagyválla- 

lati ERP-rendszerének követke- 

ző verziója szeptembertől elérhető 
lesz. Ugyancsak ősszel jelenik meg 
a Windows Azure platformra épü- 

ló Dynamics ERP RapidStart érték- 
növelt implementációs szolgáltatás, 
amely a Microsoft vállalatirányítá- 

si rendszerének bevezetését és kon- 
figurálását fogja megkönnyíteni. 

A Dynamics ERP rendszereket vi- 
lágszerte 300 ezer vállalat használja, 
számuk évente 15 ezerrel nő. 

A negyedik negyedévben várható 

a Dynamics CRM Online 2011 szol- 
gáltatás következő Írissítése, amely 
többek között közösségi és iparág- 
specifikus funkciókat és továbbfej- 
lesztéseket fog tartalmazni. Tatarinov 
arról is beszámolt, hogy a Microsoft 
mostanra teljes egészében átállt saját 
CRM-rendszerére — korábban ugyan- 
is a versenytárs Siebel ügyfélkap- 


csolat-kezelő rendszerét használta. 

A Dynamics CRM-et eddig több mint 
30 ezer vállalat vezette be, felhaszná- 
lóinak száma eléri a 2 milliót. 

Ezt követően Azdy Lees, a Microsoft 
Windows Phone divíziójának elnö- 
ke lépett a Staples Center közönsé- 
ge elé. Előadásában rámutatott, hogy 
a digitális eszközök piacán az egyik 
meghatározó trend a konzumerizáció 
— alakossági és a vállalati felhasz- 
nálásra szánt termékek közötti kü- 
lönbségek eltűnnek, és a mobilte- 
lefonokat mindinkább a felhőalapú 
szolgáltatások határozzák meg. 

A Microsoft ennek jegyében fejlesz- 
ti Windows Phone mobilplatformját, 
melynek Mango kódnevű, követke- 
ző verziója őszre több mint 500 újí- 
tással fog megjelenni. A Nokia első, 
Windows Phone alapú telefonjai- 

val szintén még az év vége előtt pi- 
acra fog lépni, ezeket jövőre jóval 
több készülék követi majd. Lees pi- 
acelemzők előrejelzéseire hivatkozva 
azt mondta, hogy a Windows Phone 
2015-re a második legelterjedtebb 
mobilplatform lehet. 


kompetenciák megszerzésével ké- 
szülhetnek fel. 

Idén augusztusban a Micro- 
soft új szolgáltatást vezet be 
Software Assurance Planning 
Services néven. A programon 
keresztül a megfelelő kompe- 
tenciákkal rendelkező partne- 
rek Microsoft-alapú magán- és 
nyilvános felhő környezetek épí- 
tésével, SOL Server bevezetés- 
sel, valamint szoftverfejlesztés- 
sel összefüggésben adhatnak 
majd szolgáltatásokat a Micro- 
soft Software Assurance ügyfe- 
lek számára. A szoftvercég azt 
is bejelentette, hogy a Cloud 
Accelerate és Cloud Essentials 
programokban részt vevő part- 
nerek az eddiginél több Lync és 
Windows Intune licencet kap- 
nak vállalaton belüli használat- 
ra. A Cloud Accelerate program 
esetében a licencek száma 2-ről 
100-ra, a Cloud Essentials eseté- 
ben 10-ről 25-re nő. 

Julie Bennani, a Microsoft 
Partner Network vezérigazga- 
tója lapunknak adott interjú- 
jában kiemelte, hogy a cloud 
computing nemcsak technoló- 


giai, hanem üzleti értelemben is 
hatalmas változást hoz. A Mic- 
rosoft ezért partnerprogramját, 
amely az eddigiekben a termék- 
értékesítési tranzakciókat ismer- 
te el, úgy alakítja át, hogy an- 
nak középpontjába a teljes élet- 
ciklust lefedő megoldások és 
a folyamatos bevételforrások ér- 
tékelése kerüljön. A szoftver- 
cég ennek részeként Business 
"Transformation Workshop né- 
ven egy további kezdeménye- 
zést is bejelentett, amely ab- 
ban fogja segíteni a partnereket, 
hogy üzleti modelljüket a cloud 
computing újszerű követelmé- 
nyeinek megfelelően frissítsék. 
A WPC 2011 során a Micro- 
soft többek között 92 országos 
partneri díjat is átadott. Magyar- 
országon ezt az elismerést a Del- 
ta Informatika Zrt. érdemelte ki 
a BPOS-szolgáltatás értékesíté- 
sében elért eredményeivel. Az 
idei konferencia másik magyar 
díjazottja — mint arról korábban 
már beszámoltunk - az XAPT 
volt. A céget a Microsoft világ- 
szinten Az Ev Dynamics ERP- 
partnerévé választotta. 41 
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Sokat hallunk mostanában a szépreményű induló vállalkozásokról, és arról, miféle lehetőségek állnak 
vagy - sajnálatos módon - nem állnak rendelkezésükre. Mi most azokat a cégeket kérdeztük sikerük 
titkáról, amelyek már átküzdötték magukat a kezdetek nehézségein, és jó néhány sikeres üzleti év után 
is stabil növekedésnek örvendhetnek. Vajon mit tanulhatnak tőlük a többiek? 


örkérdé et Halacsy 
Péternek, a Prezi társalapí- 
tójának és technológiai 


igazgatójának, Kovács Tamásnak, 

a LogMeln hazai ügyvezetőjének, 
Györkő Zoltánnak, a BalaBit üzlet- 
fejlesztési igazgatójának és Tőtai 
Péternek, az Aitia elnök-vezérigaz- 
gatójának tettük fel. 


Honnan jött az öt- 

let, amit meg akartak valósítani? 

Az ötlet eredetéről 
mindig nehéz biztosat mondani. 
Alapítótársam, Somulai-Fiscber Adám 
eredetileg építészként kezdte a ta- 
nulmányait. Valószínűleg innen 
jött az ötlet már 2001 környékén, 
hogy a prezentálandó információt 
egy alaprajzra/térképre is el lehet 
helyezni. Aki látott már építészek- 
nek szánt tervezőprogramot, az 
tudja, hogy ott a nagyítás alapvető- 
en fontos. Adám saját magának ké- 
szített prezentációkat, amelyek az 
alapötletet, a térbeli elhelyezkedést 
már tartalmazták. A prezentációk 
rajzolásához profi grafikusok szá- 
mára készült programot használt. 
Amikor én először használni akar- 
tam a technikát, annyira nehezen 
ment, hogy megkérdeztem Adá- 
mot: miért nem csinálunk hozzá 
egy szerkesztőt, hogy grafikai tudás 
nélkül is mindenki számára elérhe- 
tő legyen a megoldás. 

Sok ötlet segítette 
a céget élete során, amire idáig ju- 
tottunk. A két alapvető elképzelés 
az volt, hogy egy számítógép táv- 
irányításához a távirányító gépen 
nem kell alkalmazást telepíteni, azt 
egy böngészőhöz írt kiterjesztéssel 


is meg lehet oldani. A másik az, 
hogy a felhasználók többsége nem 
akar egyszeri, nagyobb kiadással 
szoftvert vásárolni, inkább előfizet 
egy kisebb összeget, azt is akkor és 
csak akkor, amikor szüksége van az 
elérésre. Ennek nyomán költözött 
a LogMeln a , felhőbe?" 2003-ban. 
Az első valóban eredeti ötlet volt, 
a második pedig olyasmi, amely 
akkoriban kezdett terjedni a pia- 
con, és ezt a trendet nagyon jó idő- 
ben sikerült meglovagolni. Az el- 
következendő évek 
(máig) a felhő létjo- 
gosultságáról foly- 
tatott vitától hango- 
sak, de a legnépsze- 
rűbb szolgáltatások 
(Gmail, Facebook, 
"Twitter, Flickr stb.) 
mind a felhőben 
működnek. 


] 


A cég 
első terméke egy 
veszprémi kollégiu- 
mi szobában, még az 
egyetemi évek alatt 
született meg. A nyílt forráskódú 
syslog-ng naplófájlkezelő szoftvert 
Scbeidler Balázs — ő ma a cég ügy- 
vezető igazgatója — a UNIX rend- 
szereken akkoriban használatos 
syslogd leváltására fejlesztette ki. 
A szoftver ma a legjelentősebb al- 
ternatív naplózó szoftver UNIX- 
környezetben, az egész világon 
kvázi szabványként alkalmazzák. 

A Műszaki Egyetemen 
tanítottam és kutattam 1986-tól 
2006-ig, és ott — kollégáimmal 
együtt — sikerült megvalósítani egy 
korábbi elképzelésemet, neveze- 


Prezi 


Halacsy Péter 


társalapító és 
technológiai igazgató 


tesen, hogy szoftverrel végezzünk 
távközlési méréseket, amelyeket 
mások korábban nagyméretű mű- 
szerekben elhelyezett hardverrel 
oldottak meg. Erre a technikai 
fejlődés adott lehetőséget, mert 

a 80-as évek végén jelentek meg 

a korszerű jelfeldolgozó processzo- 
rok. A vezérlést pedig hordozható 
PC-kkel, notebookokkal végeztük 
el, mivel ezek is akkor jelentek 
meg. [gy két igen sikeres, világvi- 
szonylatban is új, korszerű műszert 
tudtunk létrehozni, 
amelyeket neves part- 
nercégek (részben saját 
nevük alatt) világszerte 
értékesítettek. 


Hogy találtak egy- 
másra a csapat tagjai? 
Milyen kulcspozíció 
hiányzott az első idő- 
szakban? 

Ádámmal a BME 
Média Oktatási és Ku- 
tatóközpontjában talál- 
koztam. Később együtt 
kezdtük el építeni a Kitchen Bu- 
dapestet. Innen ismertük egymást. 
Erdekesebb a harmadik alapító, 

a Svédországban felnőtt, magyar 
szülőktől származó AÁrvai Péter tör- 
ténete. Péter egy svéd mobilfej- 
lesztő cégnek dolgozott, és szük- 
sége volt egy szövegelemző szoft- 
verre, amit én a BME-n fejlesztet- 
tem. Megkeresett, beszélgettünk, 
segítettem neki mindenféle szak- 
mai kérdésben. Szerette volna, ha 
neki dolgozom Svédországban. Fél 
év múlva mi kerestük meg őt: , Pé- 
ter, van itt egy ötletünk, mit szólsz 


hozzá?" Először tényleg csak a vé- 
leményére voltunk kíváncsiak, de 

ő annyira fellelkesült, hogy pár hó- 
nap múlva már együtt dolgoztunk. 
Egyébként mi tudtuk, hogy két, 

a termék fejlesztése iránt érdeklődő 
ember mellé kell valaki, aki a cé- 
get és az üzletet is nagyon jól építi. 
Szóval CEO-t kerestünk. 

A csapat eleinte klasszikus ga- 
rázscégként működött, előző cé- 
geknél megismerkedett barátok 
gyűltek egy csoportba. A leginkább 
hiányzó pozíció, ahogy az már len- 
ni szokott különösen Magyarorszá- 
gon, az üzleti oldalt vivő és az üz- 
leti kapcsolatokat kialakító vezető 
volt. Ezt a problémát nagyon sze- 
rencsés módon a szintén régebb- 
ről ismert befektető/vezető belé- 
pése oldotta meg, aki kimondottan 
az üzleti oldalra specializálódott — 
jó kapcsolatokkal és megérzésekkel 
is rendelkező amerikai úriember 
a mostani CEO-nk. 

A BalaBitet ketten alapítot- 
tuk Balázzsal, aki a csoporttársam 
és barátom volt az egyetemen. 

A munkamegosztás nem okozott 
sok fejtörést a kezdetekkor, mivel 
Balázs jól tudott fejleszteni, nekem 
pedig jól állt a nyakkendő. A cég 
többi tulajdonosával és első kollé- 
gáinkkal szintén az egyetemen is- 
merkedtünk meg, és nagy öröm- 
mel tölt el bennünket, hogy több- 
ségük a mai napig meghatározó 
szerepet tölt be a BalaBit fejlődésé- 
ben. Mára 120 munkatársunk van, 
akik egytől egyig az ország legjobb 
szakemberei közül kerültek ki. 
Főként az egyetemi kollégá- 
imból és hallgatóimból verbuváló- 
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dott egy szakmailag nagyon erős 
csapat, és részben ma is ők alkotják 
a cég magját. Vállalkozásunk előd- 
jét még a fiam alapította, aki infor- 
matikus, és hozzá csatlakozott az 
egyetemi csapatunk, amikor kinőt- 
tük az egyetemi labor kereteit. 
Mivel szinte mindannyian kutató- 
mérnökök vagy informatikusok va- 
gyunk, marketing és sales beállí- 
tottságú kollégákra azóta is 
szükségünk van. 


CW: Használták-e a rendel- 
kezésre álló csatornákat 
(például Colabs, StartUp- 
Flyer, meetupok, Linkedin — 
ha voltak már akkor) a hiány- 
zó tagok megtalálására? 
H.P: A Linkedilnt most is 
használjuk, meetupokat sze- 
retünk támogatni, szervezni, 
mert hiszünk abban, hogy 

a szakmai közösségek tag- 
jai egymástól sokat tanulhat- 
nak. A cég első 10 embere barátok, 
ismerősök, tanítványok közül ke- 
rült ki. Mára nagyon profi toborzó 
munkatársra tettünk szert Csarnó 
Nelli személyében. 

K. T.: Az igazán garázscég időszak- 
ban, illetve az abból való kilépés 
időszakában — tudtommal — nem 
igazán voltak még ilyenek (1998- 
2004. A fejlesztői igényt a régi is- 
meretségekből, az üzleti kapcsola- 
tokat a CEO kapcsolatrendszeréből 
sikerült megoldani. A szakmai kon- 
ferenciákra és show-kra természe- 
tesen mindig váltottunk belépőt. 
Gy. Z.: Tizenegy évvel ezelőtt, ami- 
kor a BalaBit megalakult, nem na- 
gyon voltak itthon olyan fórumok, 
amelyek kifejezetten a startup cé- 
geknek biztosítottak volna kom- 
munikációs és megjelenési lehe- 
tőséget. A cég sikerét a kitartó és 
odaadó munkának, valamint kima- 
gasló innovációs képességének kö- 
szönhette — mindezek együtt értek 
be a piacon. 

T.P: Nem használtuk az említett 
csatornákat, hanem inkább az 
egyetemi kapcsolatok révén bőví- 
tettük a csapatot. 


CW: Milyen csatornákon kommuni- 
kálták a projektet a kezdeti szakasz- 
ban? Hogyan próbálták megvédeni 
az ötletet, miközben befektetőt 
igyekeztek szerezni? 


Kovács Tamás 


hazai ügyvezető 
LogMeln 


H. P: Mi nem próbáltuk védeni az 
ötletet, most sem védjük. A jó ter- 
méket és szolgáltatást tartjuk iga- 
zán fontosnak. Kezdetben bará- 
toknak, ismerősöknek adtuk oda 

a prezit, és mivel elérhető a neten, 
könnyen tudott terjedni. Nagyon 
sokan írtak rólunk a Iwitteren, sze- 
rintem ez is sokat segített. Illetve 
talán a legegyszerűbb módon: ami- 
kor használod 

a prezit, sok 
embernek meg- 
mutatod, ne- 
kik tetszik, és 
úgy érzik, hogy 
nekik is kell. 
Ahogy én ma- 
gam is találkoz- 
tam vele annak 
idején. 

K.T.: A kezdeti 
időszakban vi- 
szonteladók ér- 
tékesítették 

a terméket. Ilyenek viszonylag 
könnyen fellelhetők voltak már 
abban az időben is, mivel nagyban 
megkönnyítette a munkát, hogy 
teljes mértékben letölthető, köny- 
nyen elérhető termékről volt szó. 
Kezdettől fogva gondunk volt a li- 
cencek lopásával — ezt egy elfogad- 
ható mértékig kezeltük, de nem 
volt cél a tökéletes védelem —, hisz 
olyan úgy sincs. Az ötlet ellopása 
ellen a legjobb fegyver a folyama- 
tos innováció és fejlesztés. A cég- 
nek van néhány bejegyzett techno- 
lógiai szabadalma, de így vagy úgy, 
minden lemásolható. Azonban ha 
mi ugyanolyan ütemben fejlődünk, 
mint az, aki másol minket, mindig 
lépéselőnyben maradunk. Magá- 
nak a szellemi tulajdonnak a vé- 
delmével (szabadalmi per) inkább 
a növekedési szakaszban kell szem- 
benézni, mint a startup szakasz- 
ban. Nagyon fontos a jó dokumen- 
táció és a visszakereshetőség a vé- 
delemhez. 

Gy. Z. A BalaBit első és mai napig 
legnépszerűbb terméke a syslog-ng. 
Lévén nyílt forráskódú termékről 
van szó, a legfontosabb csatorna 
maga a közösség volt, amely a ter- 
mék rendkívül nagy hozzáadott ér- 
tékének köszönhetően különösebb 
ösztönzés nélkül járult hozzá an- 
nak fejlesztéséhez és terjesztésé- 
hez. A syslog-ng talán a legékesebb 


hazai példa arra, hogy miként ala- 
pozhatja meg egy induló vállalko- 
zás népszerűségét és akár egész jö- 
vőjét egy nyílt forráskódú (ingye- 
nes) termékre. 

T. P:: Az alapötletet többen eltulaj- 
donították, és ezzel konkurense- 
inkké lettek, de az időbeli előnyün- 
ket és ezzel — többnyire — a piaci 
előnyt is megőriztük. 


CW: Milyen forrásból finanszíroz- 
ták a projektet a befektető megta- 
lálásáig? , 

H. P.: Saját pénzünkből. Es a pro- 
jekt elején segített minket a Ma- 
gyar Telekom mentőangyalként. 

K. T.: Saját korlátozott forrásból, de 
a projekt viszonylag gyorsan önfi- 
nanszírozottá vált, a garázscég for- 
mátumban legalábbis. Ahhoz, hogy 
ebből kinőjön a cég, elengedhetet- 
len volt olyan befektetőkkel dol- 
goznunk, akik tudták, hogy a ter- 
vezett növekedés hosszabb, évekig 
tartó befektetést igényel. 

T. P: Az első műszerek eladása után 
a projekt önmagát finanszírozta. 


CW: Részt vettek-e startup-verse- 
nyeken? Nyertek-e díjat? Profitál- 
tak-e abból, és ha igen, hogyan? 

H. P.: 2009 áprilisában elnyertük 

a The Next Web konferencia máso- 
dik díját, és a lechCrunch szerzője 
is az egekbe magasztalta 
az ötletet. Ez szerintem 
sokat segített a kezdeti 
lendület elnyerésében. 
K.T.: Startup verse- 
nyen nem indultunk, 

de számtalan díjat nyer- 
tünk: PC Magazine, 
Macworld, ZDNet, 
PCPro, SCProfessionals 
stb. Ezek elengedhetet- 


Györkő Zoltán 


IFÓKUSZI 


kiosztott , Az év leginnovatívabb 
üzleti szoftvere" díj volt. Ezek 
azonban, az elismerés okozta jó ér- 
zést leszámítva, nem voltak megha- 
tározók cégünk sikerében. 

T. P: Kiemelném, hogy még az 
egyetemi időszak alatt kaptunk egy 
nemzetközi információtechnoló- 
giai (IT EA) és háromszor magyar 
innovációs díjat; ugyanez a csapat 
cégesen is számos díjat kapott 
(Üzlet és Siker fődíj, Deloitte-díj 
négyszer, Prince Award, Seal of 
e-Excellence). Ezeknek a díjaknak 
marketingértékük van, amelyek hoz- 
zájárultak ahhoz, hogy az Aitia nevet 
már sokan ismerik a szakmában. 


CW: Szakmai vagy kockázati befek- 
tetőt kerestek? 

H. P: A szakmában jártas kockázatit. 
K. T.: Kezdetben inkább szakmai 
befektetőt, aki túllátott a számokra 
egyszerűsített eredményeken. 
Amikor a számok valósággá alakul- 
tak, illetve olyan üzleti vezetésünk 
volt, hogy az eredmények bizton- 
sággal tervezhetővé váltak, akkor 
váltunk igazán vonzóvá a nem 
szakmai befektetők számára. 

Gy. Z.: A BalaBit esetében ez a két 
befektetői típus nagyjából azonos 
arányban oszlott meg a cég alapí- 
tásakor, sőt ez a mai napig sem vál- 
tozott. A tulajdonosok 51 százalé- 
ka a szakmai befek- 
tetők közé tartozik, 
akik a vállalkozás te- 
vékenységi köréhez 
kapcsolódó alapos 
szakmai ismerettel 
rendelkeznek, és 
többen közülük 

a vállalat vezetésé- 
ben is közreműköd- 
nek. A fennmaradó 


üzletfejlesztési ; 
lenek a felhasználói bi- Tas g k8 sú ús; 49 százalékot pedig 
zalom építéséhez és na- BalaBit az úgynevezett bu- 
gyon fontosak a verseny- mee  siness angel típusú 
pozíció javításához, nem pénzügyi befekte- 


is beszélve a motivációs értékükről. 
Gy. 2.: Amikor elkezdtük, még nem 
léteztek itthon hasonló kezdemé- 
nyezések. Ieérmékeinket szakmai 
fórumokon és konferenciákon mu- 
tattuk be, mély technológiai üze- 
neteinkkel pedig elsősorban a mér- 
nököket céloztuk meg. Több inno- 
vációs kitüntetést is nyertünk, mint 
amilyen az Informatikai és Hírköz- 
lési Minisztérium által 2003-ban 


tők alkotják. Nagy segítség volt 
számunkra, hogy olyan józan, ta- 
pasztalt és rugalmas tulajdonosok 
érkeztek személyükben a vállalat- 
hoz, akik az első pillanattól kezdve 
a cég hosszú távú fejlődését tartot- 
ták szem előtt. 

T. P: Tárgyaltunk velük, de nem 

a tőkehiány, hanem a profi szak- 
emberek hiánya fogja vissza a fejlő- 
désünket. A mi speciális szakterü- 
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letünkön a betanulási idő több év, 
a munkaterhelés pedig hullámzó, 
ezért nehéz az optimális létszámot 
fenntartani. 


CW: Éltek-e állami pályázatok, EU- 
pályázatok vagy olyan programok 
adta lehetőségekkel, mint például 
a Jeremie? 

H. P.:: Nem, nem, soha! Nekünk ez 
alapelvünk volt. Mi először is a pia- 
con akartunk bizonyítani, emberek 
által használt terméket létrehozni. 
Másrészt az állami támogatás min- 
dig akkora adminisztrációval jár, 
hogy lelassított volna minket. 

K. T.: A startup fázisban nem, ké- 
sőbb igen: az Uj Magyarország 
Fejlesztési Terv keretein belül ku- 
tatás-fejlesztési pályázaton. 

Gy. Z.: Természetesen egyes konk- 
rét projektekhez igénybe vettünk 
állami támogatást, ide értve kü- 
lönböző kereskedelemfejlesztési és 
K--F pályázatokat. Viszont a vállal- 
kozás finanszírozásában ezek nem 
töltöttek be meghatározó szerepet, 
ahogy az egyéb külső források sem. 
T. P: Voltak és vannak magyar és 
európai K--F pályázataink. Bár 

a velük járó adminisztráció elég 
terhes, és időnként az állami finan- 
szírozás is tervezhetetlenül késik 

a szerződéses határidőkhöz képest, 
ezek nélkül nem tudnánk tartani 

a lépést a fejlesztések terén, mert 
nagyon , tudásintenzív" projektje- 
ink vannak. 


CW: Milyen területek finanszírozá- 
sára hiányoztak a források? 

H. P.:: Mi a pénzünk 90 százalékát fej- 
lesztőkre költjük. A Prezi az elmúlt 
másfél évben cach-flow pozitív, szó- 
val több a bevételünk, mint amit 
költünk. Igazából az üzlet beindítá- 
sához, az amerikai iroda megnyitá- 
sához volt szükségünk a pénzre. 

K. T.: Leginkább marketing, 
illetve állandó support csapat 
fenntartására. 

Gy. Z.: A vállalat organikus növe- 
kedéséhez szükséges egyik legfon- 
tosabb döntési pont az volt, hogy 
a rendelkezésünkre álló forrásokat 
elsősorban technológiai/technikai 
fejlesztésekre vagy pedig sales/ 
marketing tevékenységre fordítsuk. 
Azt, hogy mi melyik utat követtük, 
talán az szemlélteti a legjobban, 
hogy még két-három évvel ezelőtt 


is a munkatársaink nyolcvan száza- 
léka technikai szakember volt. Ma 
már egy picit más a helyzet, persze 
az is igaz, hogy rég nem vagyunk 
startup vállalat. 

T. P: Nem a források miatt, hanem 
inkább saját beállítottságunk miatt 
keveset fordítottunk marketingre, 
és részben emiatt is az eladások 
olykor nehezen mennek, pedig 
pusztán fejlesztésből nemigen le- 
het megélni. 


CW: Milyen szerződést kötöttek 

a befektetővel? Mit ígért a befekte- 
tő, és mit kért cserébe? Jó döntést 
hoztak-e? Illetve milyen buktatók 
lehetőségére hívnák fel ezzel kap- 
csolatban a most induló vállalkozá- 
sok figyelmét? 

H. P: Minden a bevett séma sze- 
rint történt. A befektető tulajdon- 
részért cserébe pénzt tett a cégbe. 
Mi megígértük, hogy nem lopjuk 
el a pénzt, nem hagyjuk el a céget 
és sokat dolgozunk. O pedig mind- 
ezek mellett azt kérte, hogy ami- 
kor eladjuk a céget, akkor ő kap- 
jon pénzt először. Megtérülést 
nem ígértünk. Ha bukunk, együtt 
bukunk, ha nyerünk, együtt nye- 
rünk. Ennél ez tényleg csak egy ki- 
csivel bonyolultabb a gyakorlatban, 
és nem is volt okunk megbánni 

a döntésünket. Amire viszont fel- 
hívnám a mai startupok figyelmét: 
legyen a cégük transzparens, min- 
denük legális! (A miénk az volt.) 
Ha nem barátkoztak meg a gondo- 
lattal, hogy más is beleszól a cégbe, 
akkor ne menjenek kockázati tő- 
kéhez! Ha nem bírják a nyomást, 

a hajtást, akkor se menjenek! 

K.T.: A kérdés első felére nincs iga- 
zán kiadható információm. Tel- 
jes egészében befektetői pénzből 
növekedtünk; a banki kölcsönök 
túl kockázatosak ezen a területen. 
A befektetők tehát üzleti részese- 
dést kaptak a befektetésük arányá- 
ban. Fontos az üzleti bizalom és 

az alátámasztott terv, egy veszte- 
séggel számoló üzleti terv is jobb, 
mint egy valótlan. A terv sohasem 
tökéletes, de amelyik folyamato- 
san alulteljesített, biztosan elüldözi 
a befektetőt, és az általában a vál- 
lalkozás végét jelenti. 

Gy. 2.: Mi alapvetően szerencsés 
helyzetben voltunk, hiszen sikerült 
megtalálnunk azokat a befektető- 


ket, akiket nem a gyors osztalék- 
szerzési lehetőség, hanem a cég ér- 
tékének növelése és hosszú távú 
fejlődése motivált. Ez a mentalitás 
nagymértékben 
hozzájárult ah- 
hoz, hogy szin- 
te kizárólag sa- 
ját forrásokból 
voltunk képesek 
ilyen kivételes 
növekedési pá- 
lyára állni. A vál- 


Tatai Péter 


sége a mérnököktől mérnökök- 
nek filozófia, amely a termékek 
minőségében, teljesítményében 
és a fejlesztések kiforrottságában 
egyaránt testet ölt. 

T. P: Amikor elindultunk, 
egyedi volt az ötlet nem- 
zetközi szinten is. Ma már 
inkább a kollégák kiemel- 
kedő szaktudására tudunk 
támaszkodni, mert a táv- 
közlés rohamos fejlődé- 
sével egyre több a konku- 


lalat megalakítá- rens, és az ötletek nem ele- 
sakor kitűzött cé- gendők a sikerhez, a kulcs 
lunk minden sze-  elnök-vezérigazgató a megvalósítás, aminek 
rénységünkkel Aitia gyakran igen rögös az útja. 


együtt is a , World 
domination" volt. 
Befektetőinknek pedig egy prémi- 
um kategóriás I1-biztonsági ter- 
mékeket fejlesztő, globális, nem- 
zetközi fókuszú vállalkozást vázol- 
tunk fel. Bár világuralmi törekvé- 
seink még korántsem váltak valóra, 
azt gondoljuk, befektetőinknek 
semmi okuk nem lehet panaszra. 

T. P: Mi, ahogy már említettük, be- 
fektetővel nem dolgoztunk, hanem 
pályázatokkal egészítettük ki bevé- 
teleinket. Sajnos a magyar állami 
pályázatok feltételei semmilyen 
szempontból sem optimálisak, és 
ez sok problémát jelent nekünk, de 
feltehetően a többi pályázónak is, 
ugyanakkor az ország érdekeit sem 
megfelelően szolgálják. 


CW: Miben egyedi az ötlet 
nemzetközi szinten? 

H. P.: Nincs más nagyításon alapuló 
prezentációs eszköz. 

K. T.: Nem annyira az ötlet, inkább 
az ötletek sokasága tesz minket 
jobbá: a szolgáltatás használatának 
egyértelműsége (jó tervezés), az 
üzleti modell (előfizetéses rend- 
szer) és az, hogy a piac előtt tu- 
dunk járni, például az egyes eszkö- 
zökön való megjelenésben. 

Gy. Z.: Az innováció és a kreativi- 
tás a BalaBit egész vállalati kul- 
túráját meghatározó alapvető ér- 
ték, ami lehetővé teszi, hogy 

a cég összes terméke egyedül- 
állóvá válhasson. A BalaBit meg- 
oldásai gyakorlatilag új termék- 
kategóriaként, néha még a ve- 
vői igényeket is megelőzve je- 
lentek meg a piacon. A vállalat 
termékeinek legnagyobb erős- 


CW: Az ötlet egyediségét, 
a megvalósítás minőségét vagy az 
átgondolt üzleti tervet emelnék ki 
leginkább sikerük titkaként? 
H. P.: A sok munkát, és azt, hogy 
nagyon hamar a piacra mentünk. 
K.T.: A fontossági sorrend szerin- 
tem a megvalósítás minősége, az 
üzleti terv és az ötlet egyedisége. 
A megvalósítás minőségén a ter- 
mékzszolgáltatás tervezésének mi- 
nőségét értem inkább, de termé- 
szetesen a kivitelezés minősége 
sem lehet rosszabb. Mindhármat 
összeköti a piac és a piaci trendek 
ismerete, amelyek nélkül egyik fak- 
tor sem lehetne igazán sikeres. 
Gy. 2.: Ez a három dolog szorosan 
összefügg egymással, mivel önma- 
gában bármelyik tényező kevés 
a sikerhez. A titok nyitja, hogy új 
dolgokat kell fejleszteni, és koráb- 
ban nem létező, innovatív üzleti 
modelleket kialakítani. Bár fon- 
tos az aktuális trendek és a sikeres 
se, a másolás önmagában nem elég. 
Olyat kell alkotni, ami eddig még 
nem létezett, és ebből következő- 
en nem a múltra, hanem a sikerre 
készít fel. Ennek eléréséhez pedig 
elengedhetetlen a tiszta és világos 
vízió, a konzekvencia és a magas 
kockázattűrő képesség, különösen 
az első időszakban. 
T.P: A siker a jó és elkötelezett 
szakembereken, no meg néha 
a szerencsén is múlik. A meg- 
valósítás kifogástalan minősége 
alapvető elvárás, hasonlóképpen 
a kedvező ár és a jó, vevőbarát 
kapcsolat, mert az elégedetlen 
vevő nem jön vissza... 41 
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Sikergyanús kezdők 


Változatos témákkal, ígéretes ötletekkel rukkoltak ki mostanában a különböző korai fázisú 
magyarországi vállalkozások. Van, aki a ma divatos cloud computingra, más a közösségi 
médiára ugrott rá, de akad , versenyző" a zöld IT-szegmensből is. Bemutatunk néhány 
sikergyanús projektet. Írta: Szalay Dániel 


1. INTELLIGENS FOGLALAT 


A befektetők érdeklődését is fel- 
keltette nemrég a Smartsocket, 
mely ennek köszönhetően győz- 
tesen került ki az Elevator Pitch 
Competition 2011 budapesti 
startup verseny döntőjéből. 

Erki Szabolcs, az ötletgazda 
Remagine Technologies Kft. 
ügyvezetője a Computerworldnek 
elmondta: az épületek (irodaépü- 
letek, hotelek, kórházak, ipari lé- 
tesítmények stb.) 
üzemi költségei- 
nek jelentős részét 
az elektromos ener- 
gia teszi ki, és az 
épületben műkö- 
dő elektromos be- 
rendezések készen- 
léti üzemmódyja, il- 
letve a pazarló ké- 


Erki 


portra osztaná őket: , A főként 
amerikai startup cégek ( Iririga, 
Xanboo, Silver Spring Networks, 
"Téndril, 4Home) smart meter 

és szoftvertermékekkel jelennek 
meg a piacon, amelyekkel az épü- 
letek energiahatékonyságát sze- 
retnék növelni. A másik típusú 
konkurencia a nagyobb vállalko- 
zások - ezek felvásárlással lépnek 
be a piacra (ATgT, IBM) vagy 
jelentős belső erőforrást mozgó- 
sítanak saját energia- 
hatékonysági megol- 
dások kifejlesztésé- 

re (Philips, Siemens, 
Schneider Electric). 
A Smartsocket fejlesz- 
tése 8 hónapot vett 
igénybe - folytatta 
Erki Szabolcs. — Sike- 
rült kiemelkedő, 98,5 


szülékhasználat Szabolcs százalékos felismeré- 
megszüntetése je- ügyvezető si arányt elérni, amit 
lentős mennyiségű Remagine a jelentős erőforrások- 
költséget takaríthat Technologies Kft. kal rendelkező nagy- 
meg évente. Cégük  meemea£" vállalatok sem biztos, 
megoldása számítá- hogy ki tudnak fej- 


saik szerint 14-26 százalékos éves 
megtakarítást eredményez, így 
három év alatt megtérül a kezdeti 
beruházás. Az alkalmazott tech- 
nológia központi eleme egy olyan 
algoritmus, amely képes felismer- 
ni a foglalatba dugott elektro- 
mos készülékek típusszámát (pél- 
dául , HP Laserjet 10107) kizá- 
rólag a készülék által felvett áram 
mintázatának az elemzésével. Az 
így felismert készülékekhez hoz- 
zárendelhetők azok a használa- 

ti sémák, amelyekkel automati- 
kusan felügyelhetők a berendezé- 
sek. Például megszabható, hogy 
az épületben található monito- 
rokat és nyomtatókat munka- 

idő után ki kell kapcsolni abban 
az esetben, ha legalább két órán 
keresztül alvó állapotban vol- 

tak. Amikor a vállalkozás riváli- 
sairól érdeklődtünk, az ügyveze- 
tő úgy felelt, hogy két nagy cso- 


leszteni. Ez több hónapos lépés- 
előnyt biztosít nekünk a verseny- 
társakkal szemben, amit az inno- 
váció frissességével és az új verzi- 
ók gyors piacra vitelével fogunk 
megőrizni." 

A menedzsment a mobil kivi- 
telű, foglalatba csatlakoztatha- 
tó termékre egy szolgáltatásala- 
pú bevételi üzleti modellt szeret- 
ne építeni. , A termék bekerülé- 
si (vagy az alatti) áron érhető el 
azon ügyfelek számára, akik leg- 
alább kétéves hűségnyilatkozatot 
vállalnak a kapcsolódó szolgálta- 
tásokra. Ilyen hozzáadott érték- 
kel bíró szolgáltatás lehet példá- 
ul egy policy ajánlórendszer, va- 
lamint diagnosztikák, havi ripor- 
tok készítése, amelyek jelentősen 
növelik a termékek által elérhető 
megtakarítási és biztonsági szin- 
tet. 2010 nyarán megalapítottuk 
a Remagine lIechnologiest, ösz- 


szeállt a fejlesztőcsapat, elkészült 
a prototípus és felkészítettük 

a céget a tőkebevonásra. Az utób- 
bi hónapokban a sales force alap- 
jai is kiépültek, amivel a pilot 
projektek első eladásai zajlanak 
éppen. A fejlesztés most a végső 
termékre koncentrál, amely a pi- 
aci visszajelzésekből és ötletekből 
is merít" — mondta az ügyvezető. 


EDVEZMÉNNYEL 
A tucatszámra szaporodó kupo- 
nos website-okkal (Kuponvilág, 
Bónuszbrigád, Arbarátok.hu stb.) 
száll versenybe egy nemrégiben 
közgazdászként végzett fiatal- 
ember: Géczi Dávid mostanában 
debütált, külföldi mintára indí- 
tott oldala, a Kedvét.hu. A Ked- 
vezményes Etterem kifejezésből 
játékos szórövidítéssel képzett 
Kedvét ugyanakkor némiképp 
más koncepció alapján működik, 
mint kuponos társai, így ki tud 
tűnni a tömegből. Ez az új szol- 
gáltatás ugyanis azt kínálja a fel- 
használóknak, hogy 1500 forin- 
tos asztalfoglalási díjért 3096 ked- 
vezményt ad egy egész társaság 
éttermi számlájából 
a rendszeréhez csatla- 
kozott helyeken. Ilyen 
vendéglátó-ipari egy- 
ség például a Búsuló 
Juhász, a Hemingway 
vagy a Márgál. Már az 
induláskor 17 exklu- 
zív budapesti étterem- 
ben foglalhattunk így 
asztalt. Az oldal cél- 
csoportja — mint azt 


Géczi Dávid 


IFÓKUSZI 


sabb kategóriát is meg tudnak fi- 
zetni, valamint azok, akik amúgy 
is járnak hasonló kategóriájú ven- 
déglátóhelyekre, de a kedvez- 
mény miatt rajtuk keresztül fog- 
lalnak. Számítanak a céges fel- 
használókra is, akik az üzleti ebé- 
deket, vacsorákat ezen az oldalon 
keresztül foglalják majd le, így 
spórolva a költségeken. Az itt élő 
vagy turistaként érkező külföl- 
diekben is bíznak, akiket szállo- 
dákon keresztül próbálnak elér- 
ni. Az egész rendszer egyébként 
nagyon diszkréten működik. Az 
asztaltársaság ugyanis a kuponos 
megoldásokkal szemben nem ér- 
tesül róla, hogy kedvezménnyel 
fizetünk. Es hogy mitől lehet si- 
keres az oldal a körülbelül 40 ku- 
ponos oldallal szemben? , Mert 
ez a rendszer hosszú távon is 
fenntartható. A kuponos akciók- 
nál nyer a vendég és az oldal üze- 
meltetője, de az étterem a kupo- 
nos vendégeken nem keres. Ná- 
lunk viszont a teljes elköltött ösz- 
szeg az étteremnél marad, így 
minden egyes vendégen profitot 
ér el, és ugye ezek a vendégek az 
üres asztalokra érkeznek. Semmi- 
lyen adminisztratív kötelezettsé- 
ge nincs, csak fogadnia kell a ven- 
dégeket. lermészetesen a vendég 
is nyer, mivel amennyiben amúgy 
15 menne étterembe, tud a csat- 
lakozott minőségi helyek közül 
választani, így a végszámlája ke- 
vesebb lesz, mint eredetileg lett 
volna. Persze mi is a profit miatt 
dolgozunk, így amennyiben so- 
kan használják az 
oldalt, mi is nyere- 
ségesen tudunk 
működni." A Ked- 
vét bevételei egyéb- 
ként az 1500 forin- 
tos foglalási díjak- 
ból származnak; kü- 
lön nem kapnak 
semmilyen jutalé- 
kot és nincs semmi- 
lyen csatlakozási díj 


Géczi Dávid mondta — ügyvezető sem. A honlap kö- 
elsősorban azok a ma- — Kedvét.hu Kft. rülbelül egy hónap- 


gánszemélyek, akik 
amúgy is mennének 
étterembe, de csak alsóbb kate- 
góriás helyet engedhetnének meg 
maguknak, ám a jelentős mértékű 
kedvezménnyel már egy maga- 


ja működik élesben. 
,A cél, hogy napi 
szinten akár 30-40 foglalást is raj- 
tunk keresztül intézzenek, de ez 
úgy érhető csak el, hogy a céges 
felhasználói bázist meg tudjuk 
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növelni, és a hotelekkel is megfe- 
lelő módon tudunk majd együtt- 
működni" -— tette hozzá Géczi 
Dávid, aki szerint a projekt si- 
keréhez elengedhetetlen, hogy 

a szolgáltatást megismertessék 
célközönségükkel, illetve több 
ezer emberrel. 


3. DOKIFOGLALÓ 


Szintén foglalás a profilja egy 
másik startupnak, ám célközönsé- 
güket nem az éhes, hanem a be- 
teg vagy a meg- 
előzést célul kitű- 
ző emberek jelen- 
tik. A foglaljorvost. 
hu ugyanis azokat 
próbálja megszó- 
lítani, akik készek 
a nethez fordulni 
bármilyen problé- 
mával, akár nő- 
gyógyászati vizs- 
gálat céljából, bőr- 


Siraub Fanni 


korlátot jelenthet, hiszen egyelő- 
re kevesen engedhetik meg ma- 
guknak, hogy privát orvoshoz for- 
duljanak, ám az is igaz, hogy az 
állami egészségügyi ellátás szín- 
vonalával egyre többen elégedet- 
lenek. 


4. KÖZÖSSÉGI AJÁNDÉKOZÁS 

Kivel ne történt volna már meg, 
hogy születésnapjára vagy vala- 
milyen piros betűs ünnepre több 
haszontalan ajándékot kapott ta- 
nácstalan barátaitól, 
rokonaitól? Erre nyújt 
jópofa megoldást a je- 
lenleg még a szárnya- 
it bontogató iChoo.se 
(, I choose", azaz , En 
választok"), mely aján- 
déklista összeállítására 
és a barátnők segítsé- 
gével az álomajándék 
beszerzésére, a hét- 
végi bulihoz az elvárt 
hozzávalók összegyűj- 


gyógyászati prob- ügyvezető 
lémákkal stb. Fő ACT Line Kft. 


szolgáltatása az 


tésére és beszerzésé- 
re szolgáló közösségi 


orvoskeresés és idő- 

pontkérés, de ezt megelőzően 
megismerhetjük a korábbi bete- 
gek véleményét is. A webkikötőt 
többségében hölgyek látogatják, 
akik saját maguk és családtagja- 
ik számára foglalnak időpontot — 
árulta el Szraub Fanni, a mögöttes 
cég, a tavaly novemberben be- 
jegyzett ACT Line Kft. ügyveze- 
tője. Arra a kérdésünkre, hogy ki- 
ket tekintenek saját konkurensük- 
nek, Straub Fanni elsősorban az 
orvoslista oldalakat és más, induló 
orvos-időpontfoglaló oldalakat 
említette, de , oldalunk használ- 
hatósága és erős marketingünk 
jelentős versenyelőnyt biztosít"? — 
mondta. A bevétel egyébként or- 
vosoktól származik, akik a meg- 
valósult betegforgalom után fi- 
zetnek. A projekt sikerességét il- 
letően annyit tudtunk meg, hogy 
a februári indulás óta több száz 
foglalás érkezett. Straub szerint 
azon áll vagy bukik majd az ol- 
dal sikere, hogy meg tudják-e nö- 
velni az orvosadatbázist, és ez- 
zel egyidejűleg a látogatószámot. 
A rendszerben egyébként csak 
magánpraxisú orvosok érhetők el, 
ami véleményünk szerint bevételi 


ajándékozó alkalma- 
zás. A projekt gazdája, Moldován 
Csaba szerint, ha valaki nem tud- 
ja, mit vegyen barátjának, meg- 
nézi a neten a kívánságlistát, és 
kacat helyett hasznos dolgot ad 
majd. , Ha pedig valamilyen drá- 
ga ajándékot nem tudok megfi- 
zetni, akkor azt közösen, össze- 
fogással tudjuk megvenni, ami- 
ben szintén segít a rendszer." Az 
összefogás egyébként körüllen- 
gi az egész ötletet, mert karita- 
tív feladatokat el- 
látva azonnali se- 
gítséget tud nyúj- 
tani a rendszer az 
arra rászorulóknak, 
elvégre ajándéklis- 
tát állíthat egy tele- 
pülés vagy szervezet 
is, a listára pedig 


felkerülhet például 

egy lélegeztetőgép Csaha 

is. A karitatív aján- 

dékozás egyiknagy projektgazda 
iChoo.se 


erőssége, hogy 
nincs szükség a be- 
folyó pénzek utóla- 
gos felügyeletére. Hiszen a pénzt 
célzottan arra költik el, amire 

az adományozók szánták. A má- 


Moldován 


sik fontos szempont, hogy a cél- 
zott támogatásokat akár neve- 
sítve, akár névtelenül is összead- 
hatják a felajánlók. Fontos tulaj- 
donság még, hogy megszünteti 
az ajándékozás földrajzi korlátait, 
és lehetőséget biztosít a rendsze- 
res ajándékozásra azoknak is, akik 
eddig a lazább kötődésből adódó- 
an nem vettek részt abban, mos- 
tantól viszont beleadhatnak né- 
hány forintot valamilyen szuvenír 
megvásárlásába. Ami a konku- 
renciát illeti, tény, hogy eskü- 

vői listák és különálló webshopok 
kívánságlistái eddig is létez- 

tek a weben, , de mi nem a ter- 
mék felől, hanem a vágyak felől 
közelítünk, vásárlóink 
karácsonyi, születés- 
napi, hétvégi ajándé- 
kot választanak maguk- 
nak, amelyet az isme- 
rőseiktől szeretnének 
megkapni. Nem cél- 
zottan egy-egy ember- 
től, hanem a közösség- 
től. Összedobva rá az 
erőforrásokat, pénzt, ki- 
nek milyen ajándékvá- 
gyai vannak" — reagált 

a felvetésre Moldován, 


ket abba is, hogy a site 

bevétele a termékekértékesítésből 
származó jutalék lesz, amelyet 

a szerződött webshopoktól re- 
mélnek. , Ezenfelül megjelenik 
egy teljesen új értékesítési mód- 
szer és felület, amelynek lénye- 
ge, hogy hagyományos reklámok 
helyett kizárólag termékelhelye- 
zéseket értékesítünk. 
Ezekhez kapcsolt ér- 
tékesítési lehetősége- 
ket biztosítunk, az ext- 
ra vásárlásokat pedig 
olyan további ajándé- 
kokkal erősítjük, ame- 
lyek az eredeti aján- 
dékhoz kapcsolódnak, 
így növelve a máso- 
dik-harmadik termék 
megvásárlásának esé- 
lyét." Moldován meg- 
említette, hogy az 
iChoose működését 
nem szeretnék a sa- 
ját oldalaikon belül tartani, ha- 
nem gombok integrálásában is 
gondolkodnak, mintegy kiegészí- 


Sáry András 


társtulajdonos 
Savemax.me Kft. 


majd beavatott Dennün- mmm 


tő funkcióként a weboldalakhoz. 
A csapat egyébként a Budapest 
Startup Weekend rendezvényen 
alakult meg márciusban, a dön- 
tőben hét másik projekttel szem- 
ben megkapták a legéletképesebb 
vállalkozás különdíját. A kész ter- 
mék egyelőre fejlesztés alatt áll, 
vagyis a bevételre még várni kell. 


AUTÓS AJÁNLATA 

Két magánszemély, Sáry András, 
Adverticum alapítójaként ismert 
Vértes János tulajdonában 

áll a Savemax.me Kft., mely 
consumer to bu- 
siness online al- 
kuterekre speci- 
alizálódott. Övék 
a holvegyekautot. 
hu, melynek lé- 
nyege, hogy az 
autóvásárlóknak 
nem kell végigjár- 
niuk több, olykor 
több tucat autó- 
szalont a legjobb 
ajánlatért, az au- 
tókereskedők pe- 
dig az ország má- 
sik felében élő ve- 
vők igényeivel is találkozhatnak. 
Ez talán némi pezsgést hozhat 
az autós piacra. , A márkakeres- 
kedések nyílt és tiszta rendszer- 
ben versenyeznek az ajánlatkérés- 
re adott válaszsaikkal. A vásárló 
kiemelt helyzetbe kerül, egyszer- 
re több kereskedés száll verseny- 
be, és nyílt megoldás lévén egy- 
más ajánlatai ismeretében ad- 
nak egyre kedvezőbb ajánlatot" 
— emelte ki a lényeget Sáry And- 
rás. Az autókereskedők fillérekért 
kapnak egy , sales munkaerőt", 

a díj ugyanis maximum 5000 fo- 
rint havonta és márkánként, ami 
nemhogy egy új kereskedő béré- 
hez, de akár egy üzleti ebéd költ- 
ségéhez viszonyítva is , nevetsé- 
ges". A cégnél már újabb ötle- 
tek megvalósításán is dolgoznak: 
a hasonló elveken működő utazá- 
si alkuteret jelentő olcsobbutazas. 
hu, illetve a kötelező szerviz leg- 
olcsóbb abszolválásához segítsé- 
get nyújtó olcsobbszerviz.hu-n. 
Ezek programozása már a vége 
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felé közeledik. Egyébként a már 
működő holvegyek.hu site-hoz az 
összes ismert nagy márkakereske- 
dés (Ivanics, Baumgartner, Petrá- 
nyi stb.) leszerződött, mindössze 
pár hét alatt. 

A tulajdonosok is elismerik, 
hogy a fenti kis díjtétel mellett 
csak akkor lehetnek igazán sike- 
resek, ha legalább négy-öt or- 
szágban, és országonként mini- 
mum 2-3 témakörben meg tud- 
nak jelenni, ugyanakkor több száz 
milliós vagy akár milliárdos for- 
galomban gondolkodnak. 


6. CLOUDOS GÉNKUTATÁS 

Bár a géntérkép kutatása való- 
színűleg többségünknek idege- 
nül hangzik, ha azt mondjuk, 
hogy egy mellrákra hajlamosí- 
tó génmutáció azonosítása ese- 
tén egy esetlegesen indokolt el- 
távolító műtétről vagy terápi- 
áról csak nagyon pontos ada- 
tok alapján lehet dönteni, és ezt 
az azonosítási folyamatot meg- 
könnyítheti az Omixon cloud 
computingos megoldása, akkor 
talán már látszik, milyen fontos 
dolgot is végez az Elevator Pitch 
Competition döntőjébe is be- 
jutott részvénytársaság csapata. 
Olyan biológusok, 
orvosok, gyógy- 
szerkutatók a cél- 
csoportjuk, akik ge- 
netikai információt 
szeretnének meg- 
határozni. A cloud 
computingot Is se- 


§ 


ll 


a zrt. vezérigazgatója, hangsú- 
lyozva, hogy kész, piacon le- 

vő termékről van szó, amire már 
megvannak az el- 

ső referenciave- 
vők is, és jelenleg az 
amerikai piacra lé- 
pés fázisában van- 
nak. Sikerükhöz — 
az értékesítéshez és 
részben a fejlesztés- 


ják a lejátszási lista sorrendjét — 
mondta Bárdos Kristóf, a Digital 
Natives üzletfejlesztési mene- 
dzsere. — Közösségi- 
vé tesszük a zenehall- 
gatást, a zenei kínálat 
pedig szinte végtelen, 
mert az internetről 
játszunk le zenéket" — 
tette hozzá. A Mixgar 
különlegessége még, 


hez — további 1,5 z hogy néhány kattin- 
millió euró tőké- Bárdos tással le tudja kérdez- 
re van szükségük. Kristóf ni a közösségi pro- 
Bércesék egyébként üzletfejlesztési filokból a felhasz- 

két éve fejlesztenek ggedzser nálók zenei ízlését 
genomikai algorit- Digital Natives (Facebook, Last.fm, 


musokat, módsze- 
reket. Ha a cég cél- 
kitűzései sikeresek lesznek, a be- 
tegségek is hatékonyabban or- 
vosolhatók majd, üzleti sikerük 
mellett tehát a magyarok ismét 
egy világhírű dolgot vihetnek 
véghez. 


7. KÖZÖSSÉGI ZENE 


Elsősorban nagyvárosi fiatalok 
a célközönsége a Mixgarnak és 
a Noispotnak, a két nagyon 
hasonló profilú sikerváromá- 
nyosnak. Mindkét fejlesztés lé- 
nyege, hogy a közösségi terek- 
ben tartózkodók 
okostelefonjuk se- 
gítségével beleszól- 
hatnak, milyen ze- 
ne szóljon. Eltérés 
inkább abban van, 
hogy a Mixgar ese- 
tében nem szüksé- 


gítségül hívó II- ges külön hardver te- 
megoldásuk állí- Bérces Attila lepítése, egy mezei 
tólag sokkal pon- internetre kötött PC 
tosabb és nagyobb hangkimenetét kötik 
hatékonysággal vezérigazgató rá a keverőpultra, míg 
találja meg Omixon Zrt. a Noispotnál egy do- 


a genomikai vari- 
ációkat, mint ri- 
válisai (Biomatters, CLC bio, 
Genomatix, DNAStar, DNA Ne- 
xus stb.). Az Omixon egyébként 
vegyes üzleti modellben gondol- 
kodik, egyrészt felhőszámítási 
szolgáltatás formájában, másrészt 
dobozos szoftverként is elérhető 
a génszekvenátoros termékük. 

, Az üzleti modell része, hogy in- 
gyenesen is biztosítunk egy alap- 
szoftvert" — húzta alá Bérces Attila, 


bozkát telepítenek az 
adott bárba. Mindkét 
megoldás használható bárokban, 
kávézókban, éttermekben, iroda- 
épületekben vagy akár egy házi- 
buliban. , Ossze tudjuk gyűjteni 
a vendégek zenei preferenciáit, 
és lehetővé tesszük, hogy a nekik 
tetsző zene szólaljon meg a kö- 
zösségi terekben. A felhasználók 
emellett a mobiljukon keresztül 
szavazhatnak is a számokra, így 
közvetlenül is befolyásolni tud- 


később a telefonon tá- 
rolt zenékből), így 

az új felhasználók azonnal , tel- 
jes értékű" tagként jelenhetnek 
meg a rendszerben. Ezzel szem- 
ben a riválisoknál a felhaszná- 
lóknak tipikusan maguknak kell 
, kézzel" felépíteni profiljukat. 
Riválisuk még a Noispot mellett 
a Rogbot. Ami a dolog üzleti ol- 
dalát illeti: a végfelhasználóknak 
a Mixgar és a Noispot is ingye- 
nes. A létesítmények (bárok stb.) 
tulajdonosai jól skálázható alkal- 
mi vagy havi előfizetési díjat fi- 
zetnek a szolgáltatásért, azaz né- 
hány eurótól egészen 200-300 
eurós csomagot is választhatnak 
attól függően, hogy mennyi ide- 
ig és egyidejűleg hány felhasz- 
nálót akarnak kiszolgálni a he- 
lyükön. Szponzoráción keresztül 
a helyieknek díjmentes is lehet a 
szolgáltatás. Ebben az esetben 

a szponzor fizeti ki 
a szolgáltatási dí- 
jat. A béta-tesztelés 
egyébként ezekben 
a napokban indult 
meg, a mixgar.com 
címen már most 
bárki létrehozhat- 


ja saját helyét e e 

leb felületén ke: Vincze 
resztül. A szolgál- István 
tatás a következő 

hetekben díjmente- ötletgazda 
sen tesztelhető lesz, Tagomo 


ugyanakkor ,,2011 
augusztusától fo- 
lyamatosan tervezzük bevezetni 
az előfizetői csomagokat, és fi- 
zetőssé tesszük a szolgáltatást" 
— mondta. Jelenleg a cégnél seed 


IFÓKUSZI 


és kockázati tőke bevonásán dol- 
goznak. A zenei szolgáltatás jo- 
gi háttere egyébként rendezett, 
, a globális szerzői jogokat kép- 
viselő szervezettel már megál- 
lapodtunk, a kiadói jogokra fo- 
lyamatban van a szerződés alá- 
írása, így kb. 30 országban lesz 
jogosítványunk a Mixgarról ze- 
nét szolgáltatni (lefedve Európa, 
Eszak- és Dél-Amerika, Auszt- 
rália, Azsia jelentős piacait)". 


8. RÉTEG AZ ÉPÜLETEKEN 


Olyan nagyvárosi fiatalok a cél- 
csoportja a Tagomónak, akik in- 
ternetes megosztó eszközöket 
vagy helyfüggő szolgáltatásokat 
(Foursguare, Facebook stb.) 
használnak és rendelkeznek 
okostelefonnal. A Tagomo célja, 
hogy AR (Augmented Reality — 
azaz kiterjesztett valóság) tech- 
nológiával , fóliát" húzzon a va- 
lóság elé úgy, hogy ezzel egy tel- 
jesen új, lokációalapú megjele- 
nítést és médiafelületet hozzon 
létre. , Egy mobilalkalmazásra 

és egy webes szolgáltatásra épül, 
aminek segítségével a felhasz- 
nálók tageket (címkéket) oszt- 
hatnak meg mobiljukon keresz- 
tül az ismerőseikkel vagy a nagy- 
világgal. A címke lehet szöveges 
poszt, kép, videó vagy akár egy 
mobillal rajzolt digitális graffiti 
is. Ezeket láthatóvá tesszük a va- 
lós fizikai térben a szórakozó- 
helyeken, éttermekben, boltok- 
ban vagy akár a házak falán, vala- 
mint a Facebookon és 
egy weboldalon, ahol 
a felhasználók a saját 
jeleiket karban tart- 
hatják és megtekint- 
hetik ismerőseik vagy 
bárki más publikus 
tartalmait a rendszer- 
ben" — mondta Vincze 
István ötletgazda. Ver- 
senytárs egyébként 
bőven akad, a legna- 
gyobb rivális a Layar, 
de meg kell emlí- 

teni még a Junaiót 

és a Wikitude-ot 

is. A szolgáltatást hirdetési és 
szponzorációs bevételekből ter- 
vezik üzemeltetni, de még csak 

a béta-tesztnél tartanak. 91 
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Az informatikát mindig is a , korlátlan lehetőségek terepének" 


tartották az üzleti elemzők és befektetők. Összeállításunkbai 
azokat a cégeket és vezetőiket - ötleteket és ötletembereket 


]A LEGNAGYOBB PÉLDAKÉPEK] 


mutatjuk be, akik a legnagyobb hatást gyakorolták az iparág —. 


fejlődésére. Írta: Dávid Imre 


nemzetközi informatikai 
szcénában számos olyan 
vállalkozás és vállalkozó 


bukkant fel az elmúlt években, 
aki pillanatok alatt a feje tetejére 
állította a betonbiztosnak tartott 
piaci erőviszonyokat, és techno- 
lógiai újításai révén mindennap- 
jainkat is átformálta. 

Az informatika történetében 
mindig is kiemelt szerepet játszot- 
tak a prófétai tehetséggel meg- 
áldott álmodozók — ahogy per- 
sze a jó eszű és jó szemű ügyes- 
kedők is. Az ötletembereket ha- 
talmas vagyonokhoz és jelentős 
társadalmi befolyáshoz segítet- 
te hozzá a nagy amerikai egyete- 
meken csiszolt innovatív elméjük: 
Steve Jobs, Larry Page vagy Mark 
Zuckerberg kis túlzással akár az 
Egyesült Allamok elnöki székére 
is eséllyel pályázhatna. 


KEZDETBEN VOLT... 

Az első startupok vagy -— ahogy 
akkoriban jóval gazdagabb ki- 
fejezéssel hívták őket — ga- 
rázscégek a hetvenes években, 
a felhasználói számítástechni- 
ka hajnalán jelentek meg Ame- 
rikában. A korszak vékonydon- 
gájú, szemüveges hősei ahelyett, 
hogy Stones-feldolgozásokat 
gyakoroltak volna, mini számí- 
tógépeket építettek a szülői ház 
fáskamrájában. Az éra két meg- 
határozó figurájának egyike 
ma is aktív — a Wall Street leg- 


nagyobb tőzsdei értékű cégét 
igazgatja —, míg a másik jóté- 
konykodással és tekintélyes ma- 
gánvagyonának számolgatásával 
csapja agyon az idejét. 

Steven Paul , Steve? fobs 1976- 
ban, barátjával, akomputerzseni 
Steve Wozniakkal, Ronald Wayne- 
nel és az Intel volt mérnökével, 
A.C. , Mike" Markkula fr.-ral kö- 
zösen megalapította az Apple-t. 
A kaliforniai Cupertinóban be- 
jegyzett cég dobta piacra a vi- 
lág első kereskedelmi forgalom- 
ban is kapható személyi számító- 
gépét, az Apple II-t. A két Steve 
évek óta jó barátságot ápolt: az 
elektronikai hackeléssel foglal- 
kozó Wozniakot a jó üzleti ér- 
zékkel megáldott Jobs dumál- 
ta rá arra, hogy építsenek egy, 
az informatika konyhanyelvét 
sem beszélő átlagemberek által is 
használható mini számítógépet, 
amelyet aztán jó haszonnal érté- 
kesíthetnek a piacon. 

Az üzlet bejött, az Apple pe- 
dig virágzásnak indult és sor- 
ban teremte a maga szép kerek, 
konvertibilis gyümölcseit — egé- 
szen addig, amíg 1985-ben 7obn 
Scully, a Pepsitől átigazolt vezér- 
igazgató ki nem rúgatta a cég- 
től Jobst. Steve felhúzott or- 
ral távozott, és dühében meg- 
alapította a high-tech kompute- 
rek és szoftverek fejlesztésével 
foglalkozó NeXI Computert, 
majd egy évvel később felvásá- 


rolta a Lucasfilm komputergrafi- 
kával foglalkozó részlegét, a ké- 
sőbb a Ioy Story révén Pixar 
néven elhíresült The Graphics 
Groupot. Néhány évvel később 
elfogadta a Disney felvásárlá- 

si ajánlatát, minek révén a Mi- 
kiegér-birodalom részvényeinek 
7,1 százalékához is hozzájutott, 
és a cégcsoport legnagyobb be- 
folyással rendelkező egyéni be- 
fektetőjévé vált. 

Az Apple közben, pestiesen 
szólva, döglődött. A cég nem 
szerepelt valami jól az időközben 
a Microsoft által gyarmatosított, 
PC-alapú világban — egészen ad- 
dig, amíg Jobs 1996-os visszakö- 
nyörgését követően az iMackel, 
az 0SX operációs rendszerrel, 
az iPoddal, az iPhone-nal, az 
iPaddel és az iTunes Store-ral 
a világ legértékesebbnek tartott 
informatikai gyártójává nem nőt- 
ték ki magukat. 

Willian Henry ,, Bill" Gates (a 
harmadik) Jobs mellett az infor- 
matikai hőskor másik ikonikus 
hősfigurája. Gates, akit tyúk- 
mellével és drótkeretes szem- 
üvegével akár a 21. századi geek 
archetípusának is tekinthetünk, 
Paul Allennel közösen 1975-ben 
alapította meg a ma Microsoft 
néven ismert szoftverfejlesztő 
vállalatot. 

A BASIC-kel kezdték. Gates 
a Popular Electronics egyik 
számában olvasott az Altair 


8800-as mikrokomputerről; ha- 
ladéktalanul felvette a kapcso- 
latot a gépet forgalmazó Micro 
Instrumentation and Telemetry 
Systemsszel (MITS), és tájé- 
koztatta őket, hogy mások- 

kal egyetemben éppen egy pa- 
rancsértelmező rendszert fej- 
leszt az eszközhöz. Persze blöf- 
fölt: sem neki, sem Allennek 
nem volt ilyen masinája, de any- 
nyit mindenesetre elértek, hogy 
a MITS fejesei felfigyeltek rá- 
juk, és meghívták őket egy be- 
mutatóra a cég albuguergue-i 
főhadiszállására. 

Gatesék pár hét alatt össze- 
dobtak egy Altair-emulátort — és 
persze a BASIC-et. A bemuta- 
tó sikeresnek bizonyult, Allen és 
a Harvardról kikért Gates pedig 
állást kapott a vállalatnál. A fiúk 
1976-ban jegyeztették be a Mic- 
rosoft márkanevet -— ezt a min- 
denki által ismert brandet, amely 
az Apple előretörése ellenére 
a mai napig meghatározó a civil 
és üzleti informatikában. 

A Microsoft 1976-ban füg- 
getlenítette magát a MITS-től, 
majd 1980-ban megkapta első 
nagy lehetőségét: az IBM meg- 
bízta őket bemutatás előtt 
álló számítógépük, az IBM PC 
parancsértelmező rendszerének 
megírásával. 

Az IBM-nek operációs rend- 
szerre is szüksége lett volna; 
Gates először a CP/M-et fej- 
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lesztő Digital Researchhöz 
(DRD irányította őket, ám a két 
cég nem tudott megállapod- 
ni a licencelési feltételekről. 
A megoldást megint csak a mi 
Billünk szállította: az IBM-nek 
sikerült megegyeznie az álta- 
la protezsált Tim Patersonnal, aki 
a Seattle Computer Productsnál 
(SCP) kifejlesztette a 86-DOS 
(ODOS) névre keresztelt PC- 
kompatibilis megoldást. 

Persze a Microsoft is jól 
járt, előbb a rendszer kizáróla- 
gos licencügynökeként, később 
a technológia teljes jogú tulaj- 
donosaként saját hátsó kertjé- 
ben őrizte az aranytojást to- 
jó digitális tyúkot. A Micro- 
soft az IBM hardverére adaptált 
PC-DOS kizárólagos szállítójá- 
vá vált, de a jogokat megtartot- 
ta. Gates úgy okoskodott, hogy 
idővel valószínűleg több gyár- 
tó is klónozza majd a Kék Oriás 
komputerét, ő pedig mindegyi- 
küknek eladhatja majd a vasak 
működtetéséhez szükséges ope- 
rációs rendszert. Igaza lett. 


ÉS MÉGIS MOZOG... 

A Microsoftnak hosszú évtize- 
dekig nem akadt valódi kihívója. 
Gates, aki 2000-re hivatalos fi- 
lantróppá képezte ki magát 1995 
és 2009 között egyetlen év kivé- 
telével töretlenül vezette a leg- 
gazdagabb emberek toplistáját, 
cége pedig eszméletlen nyeresé- 
geket produkált. Aztán Bill visz- 
szavonult, a nemzetközi infor- 
matikai piacon pedig új csillag 
tűnt fel, az internetes szféra má- 
ig legnagyobb hatású vállalata, 
a Google (jogi) személyében. 

A keresőóriást két tehetsé- 
ges fiatalember Larry Page és 
Sergei Brin — közismert nevü- 
kön a ,, Google Guys" — alapítot- 
ta1996-ban. A cég egy szimp- 
la iskolai projektből nőtte ki ma- 
gát. A stanfordi diákok éppen 
a PhD-jükre készültek, amikor 
megírták az internetes tartalmak 
közötti keresést forradalmasító 
algoritmust, a PageRanket. 

A világháló szent gráljának 
tartott keresőmotor a koráb- 
ban alkalmazott technológiák- 
kal szemben nem a keresősza- 
vak gyakorisága alapján, hanem 


a szájtok egymáshoz való viszo- 
nyát elemezve rangsorolja az in- 
ternetes oldalakat: minél több 
hivatkozás mutat egy adott ol- 
dalra, annál előkelőbb helyet 
foglal el a Google által felállított 
hierarchiában. 

A cég a kezdeti időkben a két 
fiú egyik barátjának garázsá- 
ban működött. Első befekte- 
tőjük Andy Becbtolsbeim, a Sun 
Microsystems társalapítója volt, 
aki 1998-ban egy százezer dol- 
láros tőkeinjekcióval segítet- 
te hozzá az elinduláshoz az ak- 
kor még be sem jegyzett vállal- 
kozást. Egy évvel később Page 
és Brin kis híján elkótyave- 


HKKKKtKEK..c e 
A nernzetközi ÍI- 
szcénában számos 
olyan vállalkozás 
bukkant fel, amely 
mindennapjainkat 
is átlorrnálta. 


tyélte élete ötletét. Úgy érez- 
ték, a Google-lal való pepecse- 
lés mellett nem jut elég idejük 

a kutatásra, ezért egymillió dol- 
lárért eladásra kínálták fel a cé- 
get George Bellnek, az Excite ve- 
zérigazgatójának. Bell ajtót mu- 
tatott nekik — ezt a döntését bi- 
zonyára azóta is bánja... 

A Google 1999-ben a Szilíci- 
um-völgybe, a techcégek para- 
dicsomába költözött. Egy évvel 
később elindították saját hirdeté- 
si rendszerüket, amely a mai na- 
pig bevételeik kilencvenkilenc 
százalékát hozza. Az alapítók 
2004-ben, a tőzsdére vitelt köve- 
tően álltak össze Eric Scbinidttel, 
aki 2010 végéig vezérigazgató- 
ként irányította a céget, és ha- 
talmas szerepet játszott ab- 
ban, hogy a Google mára min- 
den idők egyik legnagyobb II- 
vállalatává nőtte ki magát. Ma 
az iparági elemzők becslései sze- 
rint nagyjából egymillió szer- 
vert működtetnek, egymilliárd 
felhasználói keresést kezelnek és 
24 petabájtnyi adatot mozgatnak 
meg minden egyes nap. 


IÜZLETI 


A cég rendkívül gyors növe- 
kedési üteme számos termék és 
szolgáltatás kifejlesztését indu- 
kálta. A Google ma már a kere- 
sés mellett saját böngészőt, fel- 
hőalapú irodai szolgáltatásokat 
kínál, közösségi alkalmazáso- 
kat indított, és meghatározó sze- 
repet játszik az Apple 105-ének 
legnagyobb piaci konkurense, az 
Android mobil operációs rend- 
szer fejlesztésében. 


A ZUCKERBERG-GALAXIS 

Az informatikai élet legmeg- 
osztóbb figurájának ma két- 
ségkívül Mark Zuckerberget, 

a Faceboook alapítóját tartják. 
A 2004-ben elindított közössé- 
gi oldalnak a becslések szerint 
750 millió aktív felhasználó- 

ja van, akik mindennapi életük 
mind jelentősebb részét intézik 
ezen az online felületen keresz- 
tül: üzeneteket cserélnek, cse- 
vegnek, képeket, videókat osz- 
tanak meg egymással, különféle 
szolgáltatásokat vesznek igény- 
be, találkozókat egyeztetnek. 

A Facebook példátlan siker; ala- 
pítójának élete pedig példátlan, 
Hollywood által is megénekelt, 
bár nem minden visszásságtól 
mentes sikertörténet. 

Zuckerberg 2003-ban, har- 
vardi gólyaként írta meg 
a Facebook elődje, a Facemash 
kódját. Az oldal a , Hot or not" 
nevű szájthoz hasonlóan mű- 
ködött: a helyi diákok évfo- 
lyamtársaik fotóit hasonlíthat- 
ták össze rajta, és eldönthették, 
hogy egy-egy ismerősüket , sze- 
xinek" találják-e vagy sem. A fi- 
atal informatikuspalánta nem 
sokat törte a fejét azon, hogyan 
jusson hozzá diáktársai fotói- 
hoz, egyszerűen betört a har- 
vardi hálózatra, és letöltötte az 
ott található profilokat. 

A Facemash zajos sikert ara- 
tott annak ellenére is, hogy pár 
nappal az elindítását követő- 
en a kampusz felháborodott ve- 
zetése levetette az internetről. 
Zuckerberg némi ejnye- 
bejnyével megúszta az akci- 
ót; képességeire pedig többen is 
felfigyeltek — köztük két végzős 
hallgató — a snájdig Winklevoss 
ikrek -, akik megbízták egy ál- 


taluk megálmodott közössé- 
gi oldal, a HarvardConnection. 
com programozásával. 

Mark neki is látott az oldal 
elkészítésének, ám ahelyett, 
hogy megbízói elképzeléseit 
öntötte volna bitekbe, a saját 
szakállára buzgólkodott, és 
2004 februárjában fű alatt elin- 
dította saját közösségi oldalát, 
a Thefacebookot. Az eredeti 
ötletgazdák persze leesett állal 
nézték, hogy mi történt a há- 
tuk mögött — és később több al- 
kalommal is beperelték az if- 
jú számítástechnikust —, ám ez 
Mark és a Facebook karrierjét 
tekintve marginális epizódnak 
bizonyult. 

Az oldal eleinte csak a har- 
vardiak számára volt elérhe- 
tő, de rendkívül gyorsan ter- 
jeszkedett, és alig egy évvel ké- 
sőbb már valamennyi nagyobb 
észak-amerikai egyetem diák- 
ja ezen keresztül intézte ügyes- 
bajos dolgait. Zuckerberg há- 
rom barátját — az üzleti ügye- 
kért felelős Eduardo Saverint, 
Dustin Moskovitz programozót 
és Andrew McCollum grafikust 
— 15 bevette a buliba, s 2004 
nyarán velük meg is alapította 
saját vállalkozását. 

A Facebook Palo Altóba köl- 
tözött, Sean Parker, a Napster 
fenegyereke pedig elnökként 
csatlakozott Zuckerbergékhez. 
A cég 2005-ben Facebookra vál- 
toztatta a nevét, és elindította 
a szájt középiskolásoknak szánt 
változatát. Néhány hónappal ké- 
sőbb több nagyvállalat munka- 
társai - így az Apple és a Mic- 
rosoft -— is csatlakoztak a portál 
felhasználóihoz; 2006-ban pedig 
a nagyközönség számára is elér- 
hetővé vált az oldal. 

A Microsoft 2007-ben jelen- 
tette be, hogy 240 millió dol- 
lárért megvásárolta a Facebook 
részvényeinek 1,6 százalékát. 

A befektetést követően pillana- 
tok alatt 15 milliárd dollárra ug- 
rott a cég becsült értéke. 2009 
januárja óta folyamatosan nő 

a látogatottsága és a felhasználói 
bázisa, ma az egyik legnagyobb 
befolyású, hatalmas fejlődési po- 
tenciállal rendelkező informati- 
kai vállalkozásnak tartják. 91 


COMPUTERWORLD 


WWW.COMPUTERWORLD..HU I 2011. július 19. ] 17 


IÜZLETI 


Összelogáshban az erő 


Az induló informatikai vállalkozásokat az úgynevezett klaszterek is segítik az 
együttműködés, a kapcsolatok építése révén. Összeállításunkban több ilyen 
szerveződést mutatunk be. Írta: Vass Enikő 


ára a klaszterek a mo- 
vél] dern gazdasági környe- 

zet aktív résztvevői és az 
új szegmensek megteremtésének 
lehetőségét hordozzák magukban. 
— Az Észak-magyarországi Informa- 
tikai Klasztert 2007-ben alapítot- 
ta a Miskolci Egyetem és négy in- 
formatikai vállalat: az IND Kft., az 
evosoft Kft., az RTM Szoftver Bt. és 
TP Hungary Kft. — válaszolta kérdé- 
sünkre Zajthy Krisztina ügyveze- 
tő igazgató. Az Infoklasztert azzal 
a céllal hozták létre, hogy műkö- 
désével elősegítsék: 
— a régió érintett szervezeti 
együttműködési hálózatának ki- 
alakulását; 
— a meglévő IK1I-kapacitások ha- 
tékonyabb működtetését, a szi- 
nergiák kihasználását; 
— a régió verseny- és tőkevon- 
zó képességének növelését, vala- 
mint a foglalkoztatottság növe- 
kedését; 
— a magasan képzett informati- 
kai szakemberek régióba vonzá- 
sát, illetve helyben tartását (tá- 
mogatni a vissza-, illetve letele- 
pedést), ezáltal is növelni a régió 
és Miskolc szellemi tőkéjét; 
— a kapcsolatok erősítését közép- 
és felsőfokú informatikai kép- 
zéssel, közösen koordinált tu- 
dásátadáson keresztül támogatva 
azt, hogy az onnan kikerülő fia- 
talok azonnal megfeleljenek a ré- 
gióban működő informatikai cé- 
gek által támasztott magas szak- 
mai követelményeknek; 
— erősíteni a klaszterben részt 
vevő cégek érdekérvényesítő ké- 
pességét; illetve 
— a helyi informatikai cégek 
együttműködését, az üzleti lehe- 
tőségek bővítését. 

Ma a négy alapító taggal össze- 
sen 39 tagja van a klaszternek, hisz 
az egyetemeknek és a kisebb kuta- 
tóműhelyeknek is van helyük itt. 


RÉGIÓS JELENLÉT ÉS TEVÉKENYSÉG 
— A klaszter bővítése folyamatos — 
az elmúlt időszakban új tagokkal 


gazdagodtunk, de jelenleg is szá- 
mos megkeresést kapunk tagnak 
jelentkező vállalatoktól — folytat- 
ta az ügyvezető igazgató. — A belé- 
pő tagvállalatokkal szemben fon- 
tos követelmény, hogy legyen régiós 
jelenlétük és tevékenységükkel va- 
lóban támogatni tudják a klaszter 
munkáját, azaz azonosulni tudjanak 
a törekvésekkel, és aktív tagokká 
fejlődjenek a klaszteren belül. 

Ami pedig az elmúlt időszak 
megvalósításait illeti, a klaszter 
a Regionális Operatív Program 
(ROP) keretében izduló klaszter 
kategóriában támogatást kapott 
fejlesztésre, így több hasznos prog- 
ram is megvalósulhatott. Rendsze- 
res w orkshopokon erősítik a bizal- 
mi kört, ezeken osztják meg egy- 
más között az ötleteket, ily módon 


megvalósításuk is könnyebb. 1 á- 
mogatják a kutatás-fejlesztési 
pályázatok megírását, felhívják 

a figyelmet az iparág-specifikus 
adószabályokra, a lehetőségekre és 
a buktatókra is. Az oktatási intéz- 
ményekkel is elmélyítették a kap- 
csolatokat, a fókusz pedig nem ki- 
zárólag az oktatáson, hanem az in- 
formatikus hallgatókon is van, hi- 
szen Tajthy Krisztina szerint 

a velük való közvetlen kapcsolatte- 
remtés kulcsfontosságú egy regio- 
nális klaszter életében. 


INDULÓ ÉS FEJLŐDŐ KLASZTER 

Az ügyvezető igazgató tájékoztatása 
szerint június végén zárult az in- 
duló klaszter pályázat, de párhu- 
zamosan a fejlődő klaszter kategóri- 
ában is nyújtottak be a következő 


Pénz - ötletekre is 


A Day One Capital - friss alap- 
kezelő cég, amely 2011 júniusa vé- 
gén kapta meg a PSZAF-tól, az en- 
gedélyt, hogy befektetőket gyűjtsön 
az alaphoz. Terveik szerint nyár vé- 
gére összegyűlik már a befektetés- 
hez szükséges pénz, feláll az alap, 

és el tudják kezdeni a kihelyezése- 
ket. Pásztor Aurél befektetési igaz- 
gató szerint az induló, még csupán 
ötletszinten létező vállalkozásoknak 
három dolgot kínálnak: tőkét, me- 
nedzsmenttudást és tapasztalatot, il- 
letve üzleti kapcsolatokat. 

Az igazgató szerint a magyar piacon 
tevékeny, többi befektetési alaptól 
eltérően olyan vállalkozásokat keres- 
nek, amelyek 10-20 millió forintos 
befektetéssel már komoly eredmé- 
nyeket, gyors növekedést tudnak fel- 
mutatni. Nem titkoltan ezek olyan 
vállalatok legyenek, amelyek a nem- 
zetközi piacon is sikereket érhet- 
nek el, így az ÍT-vállalkozások kifeje- 
zetten a célpontban vannak. A pénz 
mellett — tapasztalatuk szerint — 
ezeknek a vállalkozásoknak általá- 
ban nincs vállalatvezetési tudásuk, 
ezért tartják fontosnak a vezetési ta- 
pasztalatok átadását. Továbbá üzle- 
ti kapcsolatokban sem bővelkednek, 


pedig gyakori, hogy a magyar piacon 
működő multi vagy nagy magyar cég 
épp egy övékéhez hasonló ötletet ke- 
res, csak nincs meg kettejük között 
a kapcsolat. 

A DayOneCapital egyféle tanácsadói 
szerepet is ellát, hiszen teljesen más 
szempontból vizsgálják meg az adott 
vállalkozásokat, hiányosságaikat 
könnyebben fel tudják fedni. Terveik 
szerint nemcsak a DayOneCapital- 
alapot, hanem további befekteté- 

si alapokat is szeretnének létrehozni 
— ez nyilván sokban függ a mögöttes 
befektetőktől is. 

Pásztor Aurél hozzátette: nemcsak 

a befektetési alap összehozásán dol- 
goznak, hanem párhuzamosan több 
érdekes céggel is beszélnek — eddig 
összesen harminccal —, közülük több 
vállalkozással már meg is egyeztek, 

s csupán az alap felállására várnak. 
Ilyenkor általában a befektetés fejé- 
ben bizonyos százalékot vásárolnak 
meg a cégből, így nyilván bizonyos 
részben a jövőbeni eredményekből 
is részesülnek. A DayOneCapitalnál 
nemcsak keresik, hanem várják is 

a friss ötlettel jelentkezőket. Elér- 
hetőségeik awww.dayonecapital.hu 
weboldalon találhatók. 


időszakra vonatkozó terveket. Re- 
mélik, hogy ezt a pályázatot is po- 
zitívan bírálják majd el. Akkreditált 
innovációs klaszterként olyan kö- 
zös beruházást valósítanának meg, 
melynek célja a regionális kutatá- 
si kapacitás növelése: az egyetem, 
a főiskola és a különböző cégek 
részvételével szerverkapacitásokat 
létesítenének, amelyek üvegszá- 
las kapcsolaton keresztül kommu- 
nikálnának egymással. Ezt a kapa- 
citást a tervek szerint főleg cloud 
computing kutatásokra hasznosít- 
ják majd, miáltal több tagvállalat 
jövőbeli fejlesztéseit is támogatják. 

A pályázati források mellett költ- 
ségvetésük másik része a tagok be- 
fizetéseiből áll. Azonban a hosz- 
szabb távú programok finanszíro- 
zásához ez még nem elegendő, így 
bevételtermelő szolgáltatások be- 
vezetésén is dolgoznak. 

A fejlődő klaszter pályázat meg- 
nyerésén túl a szerveződés fejlesz- 
tését a jövőben három nagy pillé- 
ren képzelik el: 1. kapcsolatépítés 
az egyetemi/főiskolai hallgatókkal 
— motiváció erősítése a klaszter ál- 
tal szervezett átfogó programokon 
keresztül (például egy informatikai 
szakkollégium elindításán dolgoz- 
nak); 2. kapcsolatépítés más, a régi- 
óban működő iparági klaszterekkel, 
hiszen sok kapcsolódási pontot 
tudnának a klasztereken keresztül 
aktivizálni; 3. kapcsolatépítés a töb- 
bi informatikai klaszterrel. Nagyon 
fontos a közös hálózatépítés és ér- 
dekképviselet, az ICT Klaszterek 
Fórumának továbbfejlesztése. 


ÁPOLNI A MISKOLCI TUDÁST 

Az alapító IND Group ügyvezető 
igazgatója, Vinnai Balázs szerint 
miskolci gyökerű cégként fontos- 
nak tartották, hogy az Eszak-ma- 
gyarországi Régió ICI-lehetőségei 
fejlődjenek. A klaszter alapításá- 
nak egyik fő célja a magasan kép- 
zett informatikai szakemberek régi- 
óba vonzása, illetve helyben tartá- 
sa. Ennek egyik eszköze a kapcso- 
latok erősítése közép- és felsőfokú 
informatikai képzéssekkel, közösen 
koordinált tudásátadáson keresztül 
támogatva azt, hogy az iskolapad- 
ból kikerülő fiatalok azonnal meg- 
feleljenek a régióban működő in- 
formatikai cégek által támasztott 
magas szakmai követelményeknek. 
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Vinnai Balázs szerint a klaszteren 
keresztül számos együttműködést 
sikerült életre hívniuk. A kutatás- 
fejlesztési pályázatoknak köszönhe- 
tően közös projekteken dolgoztak 
más klasztertagokkal is. Az akkre- 
ditált klasztertagság révén ráadásul 
idén lehetőség adódott az akkredi- 
tált klasztertagok körében pályázni. 
A közös projekteken túl fontos kér- 
dés a régióban a munkaerő-után- 
pótlás: a cégek fejlődésének egyik 
feltétele a megfelelő tudással és 
agilitással rendelkező frissen vég- 
zett informatikusok jelenléte a ré- 
gióban, a térség megtartó erejének 
növelése. Ebben az egyéni progra- 
mok mellett a klaszter által szerve- 
zett rendezvények is segítenek. 

Az ügyvezető bízik abban, hogy 
a klaszter aktivitása a jövőben sem 
fog csökkenni, újabb tagokkal bő- 
vül, akik a meglévők számára is 
újabb lehetőségeket jelentenek 
majd az együttműködésekre. Azt 
szeretnék, ha az egyetemisták, főis- 
kolások is aktívan bekacsolódnának 
a klaszter és az IND programjaiba, 
és egyre több fiatalt tudnának a cég 
miskolci székhelyén alkalmazni. 


SPECIÁLIS SZAKTUDÁSSAL 

A klaszter tagja az fps webügynök- 
ség. Ugyvezető igazgatója, Horvátb 
György szerint azért léptek be 

a klaszterbe, mert miskolci, TI- 
szektorban tevékenykedő vállal- 
kozásként szerették volna megis- 
merni a környezetükben lévő ha- 
sonló vállalkozásokat. Szerintük 
egy vállalkozás nem érthet min- 
denhez, nem lehet minden te- 
rület szakértője. A klaszterben 
számos olyan vállalkozás van, 
amely egy-egy terület specialis- 
tája. Igy egyes egyedi és külön- 
leges szakértelmet igénylő fel- 
adatok esetében helyben, a vá- 
rosban tevékenykedő partnerrel 
dolgozhatnak együtt. Az ügyve- 
zető úgy vélekedett, hogy eddig 

a klasztertagságnak csak az elő- 
nyeit tapasztalták. Számos kö- 
zös projekt, megjelenés van már 
mögöttük, és bíznak benne, hogy 
egyre több nagy volumenű pro- 
jektet hoznak majd létre a tagvál- 
lalatokkal közösen. Hiszen a pá- 
lyázati források, a tagvállalatok- 
nál jelen lévő humánerőforrás- 
állomány, annak szakértelme és 


a klaszter mint központi szereplő 
által kínált támogató szolgáltatá- 
sok együttese ezt lehetővé teszi. 


A SZILÍCIUM MEZŐ 
A debreceni Szilícium Mező Regio- 
nális Informatikai Klaszter 2008. 
július elsején alakult 21 taggal. Az 
alapító tagok között van a Debre- 
ceni Egyetem, a Magyar Telekom 
Nyrt., a Netlock Kft., az Orgware 
Kft. és az Albacomp Zrt. Pintér Ar- 
nold ügyvezető igazgató tájékozta- 
tása szerint az alapításkor megfo- 
galmazott célok között szerepelt, 
hogy a klaszter segítse elő a tu- 
dásalapú, magas hozzáadott érté- 
ket előállító IK1-ipar kifejlődését 
a régióban; járuljon hozzá a régió 
hosszú távú versenyképességé- 
hez; az egyetemi kutatásokat hoz- 
za összhangba a klasztertagi vál- 
lalkozások igényeivel; támogassa 
a klasztertagok szakmai tevékeny- 
ségét a megvalósuló infrastruk- 
turális fejlesztésekkel; segítse elő 
Debrecenben, illetve a régióban 
a magas szintű, nemzetközi ösz- 
szehasonlításban is versenyképes 
informatikai képzés teljes verti- 
kumának (középfokú iskolai kép- 
zés, közép- és felsőfokú szakkép- 
zés, felnőttképzés, felsőoktatá- 
si alap-, mester- és a PAhD-képzés) 
kiépítését, végül kezdeményez- 
ze az ipari és főiskolai, egyetemi 
közös kutatóbázisok létrehozá- 
sát. A klaszternek jelenleg 34 tag- 
ja van, de továbbiak jelentkezé- 
sét várják. 2010. április 9-én meg- 
kapták az Akkreditált Innovációs 
Klaszter címet, így részt vehetnek 
olyan pályázatokon, amelyeket ki- 
zárólag akkreditációval rendelke- 
ző klaszterek, illetve ezek tagvál- 
lalatai részére írtak ki — ismer- 
tette Pintér Arnold. A műkö- 
désre állami támogatást nem 
vettek igénybe, bevételeik 
a klasztertagdíjakból származnak. 
A továbbhaladást a megkezdett 
úton tervezik. Az Uj Széchenyi 
Terv keretében kiírták az akkredi- 
tációs cím megújítására lehetősé- 
get adó pályázatot, az ehhez szük- 
séges dokumentáció összeállítása 
folyamatban van. lérveik között 
szerepel a klaszter további bővíté- 
se is. Ez jelenti egyrészt a Debre- 
ceni Egyetem közelébe települő 
vállalkozásokkal kialakítandó kap- 
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csolatok elmélyítését, új partne- 
rek bevonását, másrészt pedig 

a határ menti intézményekkel va- 
ló együttműködések erősítését. 
Emellett fontos célként fogalma- 
zódott meg a klaszter nemzetközi 
kapcsolatainak szélesítése, európai 
uniós programokba való bekap- 
csolása. A fejlesztési tervek kö- 
zött szerepel a DCIX hálózat és 

a hozzá kapcsolódó DSK szerver- 
központ létrehozása, valamint az 
együttműködő klasztertagok ál- 
tal létrehozandó projektcégekben 
újabb Kt1.F-I projektek elindítása 
a GOP-1.2.1 pályázati konstruk- 
ció keretében (ahol 1 milliárd fo- 
rint a lehetséges támogatás). 


HUSZONKÉT ÉVES KAPCSOLAT 

— Egyenes út vezetett a klaszter 
alapítói közé, mivel a Debreceni 
Egyetemmel, mint gesztorral 
szakmai kapcsolatunk immár 
huszonkét éve tart — idézte fel 

a kezdeteket Králik György, az 
Orgware Kft. ügyvezető igazga- 
tója. Az egyetem 1988 óta a cég 
által fejlesztett JDolBer Humán- 
politikai és Bérszámfejtési szoft- 
vert használja, az elmúlt évek- 
ben pedig több kutatás-fejlesz- 
tési projektben vettek részt az 
egyetem hathatós segítségével. 
Nem elhanyagolható szempont 
volt magának a klaszternek az az 
alapelve, hogy a tagok együttmű- 
ködve sokkal hatékonyabban 
tudnak dolgozni, és eredménye- 
ikkel egymást is erősítik. Az ügy- 
vezető igazgató szerint egyér- 
telműen megtalálták számítása- 
ikat, hiszen az elmúlt években 

a klasztertagokkal közösen vég- 
zett tevékenységük eredménye 
megmutatkozott a vállalkozás 
üzleti sikereiben is. 

Králik György szerint egyér- 
telmíű: Magyarországnak szük- 
sége van arra, hogy élenjáró IT- 
technológiák kifejlesztésével 
és használatával felzárkózhas- 
son az EU-hoz. Ezt a feladatot egy 
klaszterszervezet igen hatékonyan 
elő tudja segíteni, mivel a tagok 
ötleteiket, fejlesztéseiket meg- 
osztva másokat is versenyelőnyhöz 
juttathatnak. Az Orgware Kft.-t 
1989-ben alapították, a cég HR- 
és bérszámfejtő szoftverfejlesztés- 
sel foglalkozik. Huszonnégy főál- 


lású alkalmazottjuk van, 2011-re 
a tervezett árbevételük 285 mil- 
lió forint. 


EGÉSZSÉGÜGYI FÓKUSZ 
Az egészségügyi alkalmazások 
a szegedi Szoftveripari Innovációs 
Pólus Klaszter (röviden Infopólus) 
kiemelt területe. Csiszár József me- 
nedzser szerint a klaszter műkö- 
dése során a következő alapelveket 
követi: a belső erőforrásokra 
épülő növekedési folyamatokra 
való koncentrálás; a Szegedi Tudo- 
mányegyetem és a dél-alföldi 
szoftveripar vezető kkv-cégei ál- 
tal generált, alulról építkező fo- 
lyamatok támogatása; a közös cél 
mentén a kölcsönös bizalmon ala- 
puló együttműködés; hosszabb tá- 
vú kapcsolatokat erősítő stratégi- 
ai szerveződés. A klaszter fő fejlesz- 
tési és tématerületei, platformjai 
a szoftverminőség, a beágyazott és 
mobilrendszerek, egészségügyi al- 
kalmazások, továbbá a nyelv és be- 
szédtechnológia és az iparág-speci- 
fikus megoldások. 

Csiszár József elmondta, hogy 
a klaszter akkreditált státuszából 
adódóan a tagok jogosultak az akk- 
reditált klaszterek részére meghir- 
detett GOP-1.2.1 és GOP-1.3.1/b 
jelű pályázatokra pályázni. E pá- 
lyázatok keretében 2009-ben közel 
2,5 milliárdnyi projektet nyertek, 
illetve indítottak el. Ezek túlnyo- 
mó többségének megvalósítása 
még jelenleg is zajlik. A két legna- 
gyobb pályázat 1686 és 540 millió 
forintból gazdálkodik. Az első pá- 
lyázat célja a SIKK tudásközpont 
kompetenciáira és a részt vevő ipa- 
ri partnerek fejlesztési és piaci 
tapasztalataira építve egységes 
szoftver-minőségbiztosítási plat- 
form kialakítása, illetve üzleti al- 
kalmazások fejlesztése a szege- 
di InfoPólusban. A második pá- 
lyázat pedig keretrendszer és 
szektorspecifikus alkalmazások 
fejlesztésével foglalkozik, így el- 
látási láncok monitorozásával adat- 
tárház-technológia, statisztikai 
módszerek és mesterséges intel- 
ligencia támogatásával. A klaszter- 
menedzser megjegyezte még, 
hogy működésükhöz nem kapnak 
állami támogatást, a tagoktól befo- 
lyó tagdíjakból finanszírozzák te- 
vékenységüket. 41 
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Kontrasztok a kellékanyagpiacon I 


A gazdasági válság a tonerek és tintapatronok hazai piacára is rányomta bélyegét. A nyomtatógyártók eredeti kellékanyagokból 
származó bevételeit nem csupán az élesen visszaeső darabszámok nyirbálták meg. A gépekre szóló garancia lejártával ugyanis 
mind több felhasználó tölt nyomtatójába olcsóbb, kompatibilis kellékanyagot, vállalva az ezzel járó kockázatot. Írta: Kis Endre 


agyarországon féléven- 
te mintegy 2 millió tin- 
tapatron és 1 millió 


toner kerül a nyomtatókba, az 
International Data Corporation 
(IDC) adatai szerint. A gazdasági 
válság hatására 2009 első félévében 
a tintapatronok piaca 11,1 száza- 
lékkal, a tonereké 5 százalékkal 
esett vissza. A 2009 második fél- 
évében regisztrált fél százalékos 
növekedést 2010 első és második 
félévében kétszázalékos csökkenés 
követte a tintapatronok esetében, 
az eladott darabszám a 2008 végi 
2 millió után 2009 második felé- 
ben 1,8, tavaly pedig 1,6 millió 
volt ugyanebben az időszakban. 

A tonerek darabszáma a 2009-es 
900 ezerről félévenkénti 5 százalé- 
kos növekedéssel tavaly visszakú- 
szott 1 millióra. 


patronoké 3 százalékkal 5,2 milli- 
árdra nőtt. A hullámzó teljesítmény 
ellenére a piaci szereplők élmező- 
nye változatlan maradt, azt (ábé- 
cérendben) továbbra is a Canon, az 
Epson, a HP és a Samsung alkotja. 


EREDETI VS. KOMPATIBILIS 

Az eredeti kellékanyagok piaci ré- 
szesedése 2008-ban még nőtt, azt 
az évet 58,6 százalékkal zárták. Ez 
2009 első félévében 55 százalék- 
ra esett vissza, majd 1,2 százalékos 
növekedés után 2010-ben tovább 
csökkent, az év végén már csupán 
534 százalékot tett ki. 

— A kompatibilis kellékanyagok 
részesedése viszont a 2008 végi 
28 8 százalékról 2009 első felében 
33,1 százalékra ugrott, és ez a nö- 
vekedés azóta is tart, arányuk 2010 
végén már 35 ,2 százalék volt — mu- 
tatott rá 


Eredeti, kompatibilis, utántöltött és hamisított kellékanyagok 
piaci részesedése Magyarországon 


Hitter 
Lénárd, az 
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A teljes kellékanyagpiac mérete 
2009 első félévében még közel 
24 milliárd forint volt, ebből 
a tonerekhez köthető bevétel 17,3 
milliárd forintot tett ki. A máso- 
dik félévben ezt mintegy 5 milli- 
árd forintos visszaesés követte — 
a tonerek forgalma 21 százalékkal 
13,7 milliárd forintra csökkent. 
A tintapatronokból származó be- 
vétel 16 százalékkal 5 4 milliárd fo- 
rintra apadt. Iavaly az első félév- 
ben a tonerek forgalma már 5 szá- 
zalékkal nőtt, a tintapatronoké 
viszont további 7 százalékkal csök- 
kent, amit a második félévben for- 
dulat követett — a tonerekből szár- 
mazó bevétel 1 százalékkal 142 
milliárd forintra csökkent, a tinta- 


se 2008 el- 
ső félévében csökkenésnek indult: 
az akkori 13,7 százalékról először 
11,9, majd 2010 első félévében 
10,2 százalékra fogyott. A második 
félévben ezt minimális, fél százalék 
körüli növekedés követte, ami an- 
nak köszönhető, hogy régebbi 
nyomtatóiban a kormányzati szek- 
tor is újratöltött kellékanyagokat 
kezdett használni. A hamisított kel- 
lékanyagok elhanyagolható mér- 
tékben vannak jelen a magyar pi- 
acon, ami nem mondható el a tér- 
ség minden országáról. A nyom- 
tatógyártók érthető módon az 
eredeti kellékanyagok mellett ér- 
velnek, hangsúlyozva, hogy a nem 
eredeti kellékanyagok használa- 
ta növeli a meghibásodás kockáza- 


tát, csökkenti a nyomatminőséget 
és a nyomtatóra szóló garancia el- 
vesztéséhez vezet. 

— Ezzel a felhasználók is tisztá- 
ban vannak — mondta Hitter Lé- 
nárd. — Egy olcsóbb, mondjuk 100 
ezer forint alatti nyomtató eseté- 
ben, a 3 éves garancia lejártát kö- 
vetően azonban már mérlegelnek, 
és az adatokból kitűnik, mind 
gyakrabban úgy ítélik meg, hogy 
az olcsóbb, kompatibilis kellék- 
anyag használatából adódó költ- 
ségelőny miatt érdemes vállalni 
a kockázatot. Az utántöltött kel- 
lékanyagok a kompatibiliseknél is 
olcsóbbak, viszont magasabb koc- 
kázatot hordoznak. Ha egy 100- 
200 ezer forintos gép miattuk hi- 
básodik meg, a költségelőny elve- 
szik, ezért a nyomtatás költségeit 
csökkenteni igyekvő cégek az ol- 
csóbb alternatívák közül egyértel- 
műen a kompatibilis kellékanyago- 
kat részesítik előnyben. 

A nyomtatógyártók és a kompa- 
tibilis kellékanyagok gyártói kö- 
zött olyan kiélezetté vált a verseny, 
hogy a Xerox például eredeti kel- 
lékanyagai mellett kompatibilise- 
ket is gyárt nyomtatóihoz. 

— A kihívásra válaszoló nyomtató- 
gyártók olyan teljes körű nyomtató- 
menedzsment szolgáltatást kínál- 
nak, amely a gép és a kellékanyagok 
mellett a garanciát és a karban- 
tartást is tartalmazza összességé- 
ben előnyösebb áron, mint ha eze- 
ket a felhasználó külön vásárol- 
ná meg — emelte ki a kutatáselem- 
ző. —- A nyomtatógyártók szerint 
a vállalat így nagyobb megtakarí- 
tást érhet el annál, mint ha eredeti 
kellékanyagról kompatibilisre vál- 
tana. Ezek a szolgáltatások azon- 
ban nálunk a nagyvállalati szekto- 
ron kívül egyelőre nem terjedtek 
el olyan széles körben, mint más 
piacokon. 


FEHÉREN FEKETÉN 

A gazdasági válság következtében 
a hazai nyomtatópiac 2009-ben 
20 százalékot esett az egy évvel 


korábbi szinthez képest. Ebből 
a hullámvölgyből a lézernyom- 
tatók szegmense nem túl nagy, 
de folyamatos, mintegy 5 szá- 
zalékos növekedéssel jön ki — 
és ezt a trendet érthető módon 
a kellékanyagpiac is tükrözi. 

"Tavaly például jelentősen nőtt 
a nagyon olcsó, 10-15 ezer forin- 
tos, monokróm nyomtatók for- 
galma. A gyártók veszteséggel ér- 
tékesítik ezeket a gépeket, amit 
a hozzájuk kínált, 18-20 ezer fo- 
rintos eredeti kellékanyagokon 
hoznak be. Amíg az eladott darab- 
szám alapján a monokróm nyom- 
tatók aránya 35 százalék körüli 
volt, a beléjük kerülő kellékanya- 
gok a piac kb. 64 százalékát adták. 

— Ebből is látható, hogy a ha- 
zai vállalatok csak abban az eset- 
ben nyomtatnak színesben, ha 
az feltétlenül szükséges, példá- 
ul prezentációs célra; a házon be- 
lüli használatra szánt dokumen- 
tumok esetében a monokróm 
nyomtatást választják — fejtette 
ki Hitter Lénárd. — A költség- 
és környezettudatos felhasználói 
magatartás azonban ma még sok 
esetben nem terjed ki a kétolda- 
las nyomtatásra, illetve az egyik 
oldalon már nyomtatott papír új- 
bóli felhasználására. Ezen a té- 
ren a kisvállalatok lekörözik a na- 
gyobb szervezeteket, amelyeknél 
megfelelő belső szabályozás meg- 
alkotására lenne szükség ehhez 
a gyakorlathoz. 

A kellékanyagok piacára nézve 
az IDC hivatalosan nem ad elő- 
rejelzést. Az utóbbi két év ada- 
tai, valamint a nyomtatópiac idén 
várható 5 százalékos növekedé- 
se alapján azonban valószínűsít- 
hető, hogy a bővülés lassú ütemű 
lesz -— rövid távon, főleg a lakos- 
sági piacon még enyhe csökke- 
nésre is számíthatunk. Az erede- 
ti és a kompatibilis kellékanya- 
gok versenye is minden bizony- 
nyal folytatódni fog, és utóbbiak 
piaci részesedése várhatóan to- 
vább nő az idei évben. 4? 
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—— A fennállásának 100. és magyarországi 


lIIBM STORWIZEIl 


Uáptyátó 


(ális attattárolásig 


íködésének 75. évfordulóját ünneplő IBM jövőre is fontos mérföldkőhöz érkezik: 


60 éve lesz, hogy a gyártó bemutatta a világ első mágnesszalagos adattároló rendszerét. Ezzel olyan fejlődés vette kezdetét, 
amely két évtized leforgása alatt az ipari paradigma túlhaladásához és az információs kor eljöveteléhez vezetett. 


20. század negyvenes évei- 
A ben a lyukkártya számított 

az adattárolás legfejlettebb 
formájának. Egy kártyán mindösz- 
sze 80 karakternyi információt le- 
hetett rögzíteni, ezért a már ak- 
koriban is hatalmas adatmeny- 
nyiséggel dolgozó szervezeteknél 
— mint amilyen az Egyesült Álla- 
mok társadalombiztosítási hivata- 
la -, a lyukkártyákat tároló szekré- 
nyek hektárokban kifejezhető rak- 
tárterületet foglaltak el. Problémát 
jelentett az adatfeldolgozás lassú- 
sága is: percenként 100 kártya ke- 
zelése már jó írási-olvasási sebes- 
ségnek számított — ez másodper- 
cenként 133 karaktert jelentett. 

Az amerikai társadalombiztosító 
az IBM-et kérte, hogy találjon egy 
hatékonyabb megoldást az adattá- 
rolásra, és az nem is váratott ma- 
gára sokáig. Az első mágnessza- 
lagos adattároló, az 1952-ben ke- 
reskedelmi forgalomba hozott IBM 
726-os másodpercenként 7500 ka- 
rakteres sebességgel működött, 
ami a lyukkártyák feldolgozásához 
képest 56-szoros teljesítménynöve- 
kedést hozott. 


AZ INFORMÁCIÓS KOR HAJNALA 

A mágnesszalag használata 1949- 
ben még nagyrészt kiaknázatlan 
terület volt. Az IBM kutatóinak 
gyakorlatilag mindent az alapok- 
tól kellett felépíteniük a szalagos 
adattároláshoz. Milyen széles sza- 
lagot használjanak, hogyan gyor- 


sítsák fel, illetve állítsák meg a te- 
kercsek pörgését, hogyan kerüljék 
el a deformálódást, miként mini- 
malizálják a veszteséget? — sora- 
koztak a megválaszolandó kérdé- 
sek. Az adattároláshoz többek kö- 
zött hibátlan felületű mágnessza- 
lagra volt szükség, ezért az IBM 
poughkeepsie-beli telephelyén fel- 
építette a világ legfejlettebb szalag- 
bevonó egységét és az első, gyár- 
táshoz használt tisztaszobát. 

Az 1953-ban bemutatott mág- 
nesszalagos tárolóval működő 
nagygép, az IBM 702 az Electronic 
Data Processing Machine nevet vi- 
selte, ami jelzi, hogy a szalagos 
adattárolók milyen fontos szerepet 
játszottak az adatfeldolgozó ipar 
életre hívásában. A New York 
Times abban az évben arról számolt 
be, hogy egy vegyi üzem gépidőt 
kíván bérelni az IBM központjá- 
ban működő 702-esen egy költ- 
ségszámítási probléma megoldása 
érdekében. A cikk szerint az IBM 
technológiájával ez várhatóan 100 
órába telik majd, míg egy asztali 
számológéppel dolgozó könyve- 
lőnek 2500 évre lenne szüksége 
a feladat elvégzéséhez. A modell 
több mint fél évszázad múltán, 
napjainkban ismét a figyelem kö- 
zéppontjába került, amikor a válla- 
latok adat- és számításigényes mű- 
veleteikhez a felhőben bérelhetnek 
erőforrásokat. 

Az IBM 726 bejelentését köve- 
tően a gyártó mellett 16 szerve- 


zet vállalkozott arra, hogy adata- 

it a lyukkártyákról a merőben új 
mágnesszalagos tárolókra migrálja 
— közöttük az USA Nemzetbiz- 
tonsági Hivatala, haditengeré- 
szete és meteorológiai intézete, 

a GE, a General Motors, a Boeing, 
a Lockheed, valamint a kaliforniai 


NN, gun 


Az amerikai társa 
dalombiztosító az 
IBM-et kérte, hogy 
találjon egy haté- 
konyabb megoldást 
az adattarolásrai 


egyetem Los Alamos-i és Lawrence 
Livermore laboratóriuma. 

Az 50-es és 60-as években az 
IBM találmányok és továbbfejlesz- 
tések sorával demonstrálta veze- 
tő szerepét az adattárolás terüle- 
tén. A szalagos tárolórendszerek 
teljesítményének növelése ér- 
dekében például elsőként helye- 
zett át bizonyos kontroller funkci- 
ókat a központi feldolgozó egység- 
ből a meghajtóra. Az 1974-ben be- 
mutatott IBM 3850 Mass Storage 
System (MSS) volt az első auto- 
matizált tárolórendszer, amely 
új architektúra, valamint az első 
gyorsítótár kontroller, az IBM 
3380 Model 11/13 kifejlesztéséhez 


szolgált alapul 1984-ben. A 3380- 
as alapjain fejlődtek ki azok a tá- 
roló kontrollerek, amelyek lehetővé 
tették a virtuális szalagkiszolgáló 
(Virtual Tape Server, VIS) létre- 
jöttét, a szalagos és a lemezes táro- 
lók optimalizálását. 


A KÖR NÉGYSZÖGESÍTÉSE 

Az 1984-es év fontos mérföldkő 
volt az IBM tárolórendszereinek 
történetében. Addig ugyanis a 10,5 
colos szalagtekercsek számítottak 
ipari szabványnak, amelyek 160 
MB adatot tároltak, és másodper- 
cenként 1,25 MB adatsebességet 
tettek lehetővé. Az új IBM 3480 
ezzel szemben 5,5 colos, szögletes 
cartridge-okat használt, amelyek 
200 MB tárolókapacitással bírtak, 
és a sebességük másodpercenként 
3 MB volt. Nem utolsósorban egy 
3480-as szalagos alrendszer a tíz 
évvel korábbi, 3420-as gépekhez 
képest feleakkora vagy még an- 
nál is kisebb alapterületen kínálta 
ugyanazt a tárolókapacitást. 

A nyolcvanas évek végére a me- 
revlemezek — amelyeket ugyan- 
csak az IBM talált fel és mutatott 
be 1956-ban - lendületes fejlődé- 
sen mentek keresztül; ennek kö- 
szönhetően folyamatosan nőtt az 
elérhető adatsűrűség és merede- 
ken esett a tárolás GB-onkénti 
költsége. A lemeztömbök (disk 
array-ek) és az optikai meghaj- 
tók megjelenése azzal fenyegetett, 
hogy a szalagos tárolók háttérbe 
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szorulnak, és pusztán archiválás 
céljára maradnak használatban. 
Az IT-iparág a nagygépek és velük 
együtt a szalagos adattárolás ko- 
rának végét jövendölte. 

Az IBM almadeni ku- 
tatóközpontja 1988 ele- 
jén külön csoportot ho- 
zott létre azzal a cél- 
lal, hogy térképezze fel 
a mágnesszalag mint 
adathordozó jövőbeni 
használatának lehetősé- 
geit, valamint növelje to- 
vább a kapacitást és a se- 
bességet a világszerte elter- 
jedt IBM 3480/3490 tárolók 
megbízhatóságának megtartása 
mellett. A 90-es évekre a különbö- 
ző szalagformátumok és architek- 
túrák felügyelete is olyan problé- 
mát jelentett a vállalatok számára, 
amely megoldásra várt. 

Az IBM szalagmeghajtóinak és 
kontroller rendszereinek erőssé- 
geit üvegszálas csatlakozással öt- 
vözve 1993-ban mutatta be 3495 - 
ös szalagkönyvtár adatszerverét 
(Iape Library Dataserver), amely 
ismét a CPU - sőt akkor már 
a CPU-hálózatok — tehermente- 
sítését jelentette, mivel a szalagos 
egységek felügyeletét a nagy tel- 
jesítményű könyvtár-menedzse- 
rekre ruházta át. Ezek lényegé- 
ben olyan célszámítógépek voltak, 


amelyek a szalagkönyvtáron be- 
lül működtek, kimondottan azzal 
a céllal, hogy az adatok be- és ki- 
áramlását irányítsák. A 90-es évek 


elején egy ilyen szalagkönyvtár 
több száz terabájt adatot tárolt, 
az évtized végére a kapacitást már 
petabájtokban mérték. 

Az 1995-ben bejelentett 
Magstar 3590-es szalagmeghaj- 
tók újraértelmezték a nagyvál- 
lalati szalagos adattárolás fogal- 
mát, mivel olyan platformot kép- 
viseltek, amely mind szélesebb 
körű támogatást adott a külön- 
böző operációs rendszerekhez és 
alkalmazásokhoz. A következő 
évben forgalomba hozott IBM 


3570 Magstar MP-vel forradal- 
mian új szalagarchitektúra lépett 
színre, amely az IBM több in- 
novációját — közöttük az író-ol- 


IBM System Storage TS3500 Tape Library: 
a szalagkönyvtár napjainkban több mint 
2,7 exabájt tárkapacitással 


vasó fejet szabályozó szervót — is 
hasznosította a lemezes adattá- 
rolás területéről. 


NYITÁS A JÖVŐRE 

Az IBM szalagos tárolómegoldá- 
sokat fejlesztő laboratóriumából 
indult 1997-ben az a kezdetben in- 
formális kezdeményezés, amely 

a Magstar 3570 MP technológiáit 
a meglévő termékarchitektúrákra 
kívánta átültetni. A kezdeménye- 


A lemezes adattárolás felnörgése 


A merevlemez feltalálásától kezdve az IBM innovációk 


és világcsúcsok sorozatán keresztül írta a lemezes adattá- 
rolás történetét a 20. század második felében: 

1956.— Az IBM 350), az első lemezes adattároló egy- 
ség bejelentése. Az 50 darab, forgó mágneslemezen az ol- 
vasófej a másodperc tört része alatt eléri az adatokat. Ez 

a technológia később preferált médiummá vált az online 
tranzakciók feldolgozása terén. 

1971. - Az IBM bemutatja az iparág első hajlékony mág- 
neslemezét. A floppy minden addiginál kényelmesebb 
adatkezelést tett lehetővé, és világszerte elterjedt a kisebb 
számítógépes rendszerek felhasználói körében. 

1974. - Forgalomba kerül az IBM 3340 lemezmeghaj- 
tó, amely Winchester néven vált ismertté. Kisebb és köny- 
nyebb író-olvasó feje közelebb került a mágneslemezhez, 
amelyen a korábbiakhoz képest kétszer nagyobb adatsű- 
rűséget lehetett elérni. 

1980. — Az IBM bevezeti a thin film technológiát, amely- 
lyela 3380 Direct Access Storage Device (DASD) meg- 
hajtó feje másodpercenként 3 millió karaktert képes ír- 
ni-olvasni. Ez az első, kereskedelmi forgalomba hozott 
lemezes meghajtó, amely elérte ezt a sebességet. 


1992. - Az IBM az elsők között lép piacra 1 gigabájt táro- 
lókapacitású, 3.5 colos merevlemezzel — ez félmillió gépelt 
oldalnak megfelelő információmennyiség rögzítéséhez ele- 
gendő. Ugyanebben az évben az IBM egy 2 GB-os modell, 
valamint egy 4 GB tárkapacitású, 5.25 colos merevlemez 
szállítását is megkezdi. Az eredeti eszközgyártók az év végé- 
ig több mint 250 ezer 1 GB-os merevlemezt rendeltek. 
1998. — Az IBM újabb csúcsokat állít fel a lemezen elér- 
hető adatsűrűség folyamatos növelésével. Ebben az év- 
ben debütált a notebookokba szánt, akkori legnagyobb 
kapacitású merevlemez, amely négyzetcolonként 14 GB 
adatmennyiséget tárolt; a Microdrive, a világ legkisebb és 
legkönnyebb merevlemeze, 200 floppynak megfelelő tár- 
kapacitással; és az asztali gépekhez készült, addigi legna- 
gyobb adatsűrűséget biztosító Deskstar 25GP, amely az 
1956-ban bemutatott, 5 MB-os merevlemez kapacitásá- 
nak ötezerszeresét kínálta. 

1999. - Az IBM bemutatta Enterprise Storage Server 
nagyvállalati tárolórendszerét, amely 1 1 terabájtig terjedő 
méretezhetőségével és adatsebességével egyaránt világ- 
csúcsot tartott. A Shark kódnéven ismert ESS gyártását az 
IBM Magyarországra, Vácra hozta. 


zés iparági erőfeszítéssé izmoso- 
dott, amely arra irányult, hogy az 
adattároló rendszerek vezető gyár- 
tóival karöltve létrehozzon egy va- 
lóban nyílt szabványt képviselő, 
mágnesszalagos tárolómegoldást. 
Igy született meg a Linear Iape 
Open (LT O) technológia. A for- 
mátum és a használathoz szük- 
séges technológiák kulcseleme- 

it az IBM adta ehhez a fejlesztés- 
hez, és az LTO két évnél rövidebb 
idő alatt bejárta a laboratórium- 
ból a piacra vezető utat. Az IBM 
Ultrium LTO-meghajtó az au- 
tomatizálás új megoldásait hozta 
magával, és ismét a szalagos adat- 
tárolás költségelőnyeire irányítot- 
ta a figyelmet. Megjelenése a 20. 
század végén új távlatot nyitott 

a médium további fejlődése és al- 
kalmazása előtt. 

Azok az innovációk, amelyek az 
IBM lemezes adattárolóiban jelen- 
tek meg - például a fizikai könyv- 
tárak több logikai könyvtárra való 
particionálása, az üvegszálas háló- 
zati kapcsolat támogatása, a peer- 
to-peer adatduplikáció, a Linux 
és más, nyílt forráskódú rendsze- 
rek támogatása — az ezredfordu- 
lót követően is segítették a szala- 
gos adattárolás fejlődését. Ezzel 
párhuzamosan az IBM szalagos al- 
rendszereinek méretezhetősége, 
megbízhatósága és költséghaté- 
konysága folyamatosan nőtt, üze- 
meltetésük még könnyebbé vált. 
A merevlemezek és adattároló 
technológiák fejlesztése terén el- 
ért eredményeinek elismeréseként 
az IBM 2000 decemberében átve- 
hette az Egyesült Allamok legran- 
gosabb tudományos-technológi- 
ai kitüntetését, a National Medal of 
Technology and Innovation érmet. 

Az IBM ezt követően mutatta be 
"TotalStorage koncepcióját, amely 
az adattárolással kapcsolatos összes 
igényt lefedő megoldások robusz- 
tus portfólióját jelöli, a szalagos és 
lemezes tárolórendszerektől kezd- 
ve a hálózati tárolómegoldásokon 
át a szoftverig és a szolgáltatáso- 
kig. Tíz év múltán elmondhatjuk, 
hogy a szalagos adattárolók a 21. 
századbanis egyértelműen bizonyi- 
tották létjogosultságukat — a rob- 
banásszerűen növekvő adatmeny- 
nyiség egyre nagyobb részét bízzák 
rájuk a felhasználók világszerte. 7 
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A konferencia angol nyelvű, de megfelelő számú igény esetén tolmácsot biztosítunk. 


A TERVEZETT PROGRAM 


2011. OKTÓBER 14. PÉNTEK 
Párhuzamos workshopok 


2011. OKTÓBER 13. CSÜTÖRTÖK 

.. Uoyd Rodern: A szoftvertesztelés jelentősége 
és kihívásai (keynote) 

.. Esettanulmányok 

. Rex Black: A menedzselt szoftvertesztelés válla- 
lati bevezetésének előnyei és szükségessége 

. Moderált kerekasztal-beszélgetés 

Este kötetlen beszélgetési lehetőség az előadókkal 


van, amit mindenképpen ismerni kell 


alkalmazása a gyakorlatban 


Részvételi díj " / 000. Fr-amely Tartalmazza 
lőad: isainak é és a workshopnak a költségeit is. 


További információk: 


konferencia 9idg.hu Biró Ilona 


5 Lloyd Roden: Becsléstechnikák a szoftvertesztelés- 
ben: hogyan is végezzük sikeresen? A sikeres teszt- 
menedzser eszköztára — amire feltétlenül szükség 


S Rex Black: Rizikóalapú tesztelés eredményes 
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